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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion entre el marketing digital
y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. La investigacion fue
tipo basica, disefio no experimental, transversal y descriptivo correlacional, cuya
poblacién fue de 614 clientes y la muestra fue de 237. La técnica de recoleccion de
datos fue la encuesta y como instrumento el cuestionario. Los resultados
determinaron que el nivel de marketing digital, fue medio en 38 %, bajo en 32 % y
alto en 30 %; las ventas, fue medio en 49 %, bajo en 28 % y alto en 23 %.
Concluyendo que existe relacion positiva y significativa entre el marketing digital y
las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el analisis
estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 954 (correlacion positiva muy alta) y un
p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01); ademas, solo el 91.01 % del marketing digital

influye en las ventas.

Palabras clave: Estrategias, marketing, ventas.
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Abstract

The objective of the research was to determine the relationship between digital
marketing and sales in the company Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. The
research was basic type, non-experimental, cross-sectional and descriptive
correlational design, whose population was 614 clients and the sample was 237.
The data collection technique was the survey and the questionnaire as an
instrument. The results determined that the level of digital marketing was medium
in 38%, low in 32% and high in 30%; sales, was medium in 49%, low in 28% and
high in 23%. Concluding that there is a positive and significant relationship between
digital marketing and sales in the company Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, since
the statistical analysis of Spearman's Rho was 0.954 (very high positive correlation)
and a p value equal to 0.000 (p-value < 0.01); Furthermore, only 91.01% of digital

marketing influences sales.

Keywords: Strategies, marketing, sales.
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INTRODUCCION

Las empresas a nivel mundial, con el avance de la tecnologia y apoyo del
hombre se ha mejorado la calidad de mercadotecnia, por la ampliaciéon del
avance tecnoldgico en sus grandes plataformas, mucho mas demanda fue
con la aparicién del internet, al mismo tiempo la creacion de las redes
sociales, donde todo esto ofrece una facilidad de consumir instrumentos de
gamas digitales, que puede ser utilizado en la mayoria de las empresas
como un soporte de herramienta mecanizada, donde gracias a la aparicion
del marketing digital, fue difundido en mejorar la venta de productos de
bienes y servicios, ofreciendo una plataforma digital personal, sobre la
calidad de productos que tienes que ofrecer, ademas la aspiracién por
conocer nuevos mercados y prosperar nuevas puertas de mercado, porque
el marketing digital te ayuda a tener una publicacion y visualizacibn mas

extensa y con grandes ventajas de interacciéon. (Dubuc, 2016).

A nivel nacional, segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(2016), el 29,7% de las empresas en su momento contaban con todo el
implemento de la tecnologia, con los pequefios avances que se establecian,
no era mucho todavia de obtener una tecnologia avanzada, porque el
marketing no contaba con grandes aplicaciones sistematicas, mientras que
el otro 70,3% de empresas no contaban con este servicio, no porque no
podian comprar un sistema de marketing, la razén era muchas veces que
recién estaba apareciendo la aplicacion de redes sociales, donde recién
empezaba la aparicion de acoplarse al cambio tecnoldgico, al mismo tiempo
ya tenian que adaptarse de a poco al uso de la herramienta mas
complementada, de insistir aprender al cambio de sus plataformas, el
marketing digital, ya fue desarrollando con nuevos instrumentos de trabajo,

para poder ser utilizados de la mejor manera en las ventas.

La empresa Grupo Yrigoin, ubicada en la ciudad de Moyobamba, cuenta con
marketing en Facebook e Instagram y por medio de las redes sociales se
realizan publicaciones, donde los contenidos publicados es muy estatica, el
cual no genera interaccion con los usuarios; del mismo modo existe

desinformacion de los bienes y servicios que oferta; hay poca venta en el



servicio ofrecido al publico; al mismo tiempo existe la falta de visibilidad y
conocimiento en las redes sociales; hay poca interaccion con los seguidores
y manejo sin estrategia de las redes sociales, la empresa es distribuidora de
la marca STIHL, dedica al a venta de maquinas agricolas en la ciudad de

Moyobamba.

En consideracion a la realidad problematica, se ha formulado como
problema general: ¢Cual es la relacion entre el marketing digital y las
ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022? Como problemas
especificos: P1: ¢ Cual es el nivel de marketing digital en la empresa Grupo
Yrigoin, Moyobamba-2022? P2: ¢ Cual es el nivel de ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-20227? P3: ¢ Cual es la relacién que existe entre
la comunicacion digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin,
Moyobamba-2022? P4:. ¢Cual es la relacion que existe entre la
comercializacién digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin,
Moyobamba-2022? P5: ¢Cudl es la relacion que existe entre la publicidad
digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-20227?

La investigacion se justifica bajo los siguientes criterios: por conveniencia,
ya que mediante su realizacién se permitid conocer el nivel de marketing
digital y las ventas dentro de la empresa, al mismo tiempo, se detecto los
mecanismos que se uso6 para administrar la comercializacion de productos.
Relevancia social, mediante el desarrollo del presente estudio, se busco
aumentar la rentabilidad de la firma, mejorar la experiencia de compra del
usuario y cumplir a cabalidad con las metas y objetivos planteados. Valor
teorico, la investigacion radica en la importancia del registro que se realiza
en la recoleccién de diversas fuentes y normas las cuales nos permitio
obtener conocimiento sobre el marketing digital y las ventas de la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. Implicancias préacticas, permitié disefiar
estrategias y tacticas para aumentar la competitividad de la empresa en el
medio online, incrementar su nivel de participacion en el sector, penetrar a
nuevos segmentos de mercado y mejorar su indice de ventas. Utilidad
metodoldgica, inicia por la elaboraciéon de cuestionarios debidamente

validados siguiendo procedimientos estadisticos confiables, de modo que
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estos instrumentos pueden ser utilizados para futuras investigaciones que se
realicen en torno a las variables abordadas.

Asimismo, se ha definido como objetivo general: Determinar la relacion
entre el marketing digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin,
Moyobamba-2022 y como objetivos especificos: O1: Identificar el nivel de
marketing digital en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. O2:
Analizar el nivel de ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.
O3: Establecer la relacion que existe entre la comunicacion digital y las
ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. O4: Describir la
relacion que existe entre la comercializacion digital y las ventas en la
empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. O5: Determinar la relacion que
existe entre la publicidad digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin,
Moyobamba-2022.

Por ultimo, se plante6 como hipo6tesis general: Hi: Existe relacion positiva
y significativa entre el marketing digital y las ventas en la empresa Grupo
Yrigoin, Moyobamba-2022; y como hipotesis especificas: H1: El nivel de
marketing digital en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, es alta.
H2: El nivel de ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, es
alta. H3: Existe relacion positiva y significativa entre la comunicacion digital
y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. H4: Existe
relacion positiva y significativa entre la comercializacion digital y las ventas
en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. H5: Existe relacién positiva
y significativa entre la publicidad digital y las ventas en la empresa Grupo
Yrigoin, Moyobamba-2022.



MARCO TEORICO

Respecto a los trabajados anteriores a nivel internacional, se cité a Ponce
et al. (2020), quienes desarrollaron una investigacion de tipo aplicada, disefio
no experimental, la poblacion fue 1.019.160 personas, la muestra 384
personas, la técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario.
Concluyeron que el marketing digital en las instituciones publicas y privadas
de su ciudad, ayuda a tener un mejor énfasis de penetracion de promocionar
sus productos de servicios, al mismo tiempo de lograr tener una mayor
demanda acoplandose al apoyo de las redes sociales, de poder contar con
mayor informacion a detalle con las personas de distancia, y ya que todas

las consultas sean digitalizadas haciendo el trabajo mas rapido y eficaz.

Asimismo, se considerd a Ascencio et al. (2018), quienes desarrollaron una
investigacion de tipo descriptiva, disefio no experimental, la poblacion fue
145 microempresarios, la muestra 92 personas, emplearon como técnica la
encuesta y como instrumento fue el cuestionario. Concluyeron que, las
respuestas a sus preguntas no son tan afirmativas en el tema de Gestion
administrativa y Gestion de Ventas, donde no rescata la aceptacion de la
hipétesis, contando con el 56% de respuestas negativas, sin un acuerdo
relacionado, donde no tienen mucho confunden que dentro la gestion
administrativa es hablar de ventas también, pero la relacion de ventas es
muy distinta, donde se inclina a una percepcion de competitividad de
negocios entre empresas, al mismo tiempo toma riesgos de productos de

bienes y servicios, al estar ubicados con la demanda y la oferta.

Como ultimo antecedente del ambito internacional se cité a Sanchez et al.
(2019), quienes desarrollaron una investigacion de tipo descriptiva, con un
disefio no experimental, la poblacién fue 60,800 personas, la muestra 382
personas, la técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario.
Concluyeron que, al reemplazar los valores en las formulas de chi cuadrado
dio como resultado a: 71.31; por otro lado, los grados de libertad dan un valor
igual a 12. Este valor obtenido debe compararse con el valor critico de la
prueba chi cuadrado. Los resultados obtenidos permiten evidenciar que

71.30 > 21.0261 por lo que procedemos a rechazar la hipotesis nula de
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homogeneidad obteniendo como conclusién de acuerdo a los resultados, la
mayor cantidad de encuestados muestran un acuerdo regular, como un
equilibrio de acertacion acerca las redes sociales y la marca, siendo asi se
acepta la hipétesis alterna, ya que fluye positivamente la posicion de marca

de la empresa.

A nivel nacional se considerd la investigacion de Mazzini y Seminario
(2020), quienes desarrollaron una investigacion de tipo cuantitativa, disefio
no experimental, la poblacion y su muestra fue 72 clientes, la técnica la
encuesta y el instrumento el cuestionario. Concluyeron que, de la totalidad
de los encuestados, el 54,17% de los participantes, mencionan que la
aplicacion de marketing digital, se encuentra en siempre y asi mismo un 25%
casi siempre y ademas un 16,67% algunas veces y un 2,78% casi nunca y
también 1,39% nunca, por lo que resulta que la mayor cantidad de clientes
ya tienen conocimiento del uso de la aplicaciébn del marketing digital.
Respecto a las estrategias de marketing digital que son usados como
mecanismos, el 51,39% de los participantes, indica que, en el flujo, se
encuentra en siempre y asi mismo un 31,94% casi siempre y ademas un
9,72% casi nunca y también 5,56% algunas veces y nunca en un 1.39 %,
entonces, la creacion de la pagina web del laboratorio Abbott resulta eficiente

para el uso de los clientes.

De igual modo, se incluy6 a Bravo (2021), quien desarroll6 una investigacion
de tipo descriptiva, disefio no experimental, con una poblacién de 1740
MYPES, la muestra fue 315, la técnica la encuesta y el instrumento el
cuestionario. Concluy6 que, todo lo investigado, se obtuvo los resultados de
que, la empresa no aplica el marketing digital para ofrecer sus productos, por
lo que estan perdiendo ventas, pese a la gran competencia del mismo
producto, llegando a obtener un 32 % de nivel, que solo utilizan esta
herramienta digital, siendo asi no solo afectaria sus ingresos, sino parte de
perder su patrimonio, o la esperanza de que su producto alcance el nivel de
los demas o se sume a la competencia del mercado, y también se asume

gue el 12% no necesita invertir de un marketing digital, por lo que lo ven caro,



lo cual el 2% cuestiona que no saben utilizar, resultando finalizar que el

marketing digital es usado en menor cantidad.

Para finalizar este apartado, se cit6é a Puican y Malca (2021), quienes
abarcaron un estudio de tipo aplicada, disefio no experimental, la poblacion
fue 420 clientes, la muestra fue 380 clientes, la técnica la encuesta y el
instrumento el cuestionario. Concluyeron que, con la obtencién del
planteamiento de encuesta, se ha logrado adjuntar datos muy importantes,
acerca de las variables de la investigacion, llegando a deducir que el
marketing se desarrolla por la necesidad de comprar y vender en las redes
sociales, donde no dispone una estabilidad de su utilizacién, solo mantiene
esa opcidn, y no cuentan con otra version de especificar, siendo asi también
se arrojé unos resultados de un 0.506 y 0.504 respectivamente, por el uso

en las redes sociales, de esta basica herramienta.

A nivel local, se consider6 a Diaz (2020), quien desarroll6 una investigacion
de tipo descriptivo, disefio no experimental, la poblacion fue 300 personas,
la muestra 135 clientes, la técnica la encuesta y el instrumento el
cuestionario. Concluy6 que, durante la investigacion en concordancia con la
formula estadistica, arrojaron que tiene un buen nivel de similitud con una
correlacion de Pearson de 0,611, donde resultaron que mientras mas se
desarrolla su avance de aplicacidbn, se sigue registrando una
comportamiento moderado, de poder inducir en la empresa Gustitos en tu
casa, logrando amplificar el crecimiento de ventas, en un 62,70%, donde se
aplica también estrategias de ventas para poder posicionar tu servicio,
brindando nuevo servicios, que satisfaga tu compra, y la diferencia de
porcentaje, se sigue trabajando en mejores opciones con el apoyo del

marketing, para un mejor resultado.

Igualmente se citdé a Candori (2021), quien desarrollé una investigacion de
tipo aplicada, disefio no experimental, la poblacion fue 500 clientes, la
muestra fue 218 clientes, la técnica la encuesta y el instrumento el
cuestionario. Concluyo que, se contempla una respuesta positiva, por lo que

les mantiene con un nivel estadistico con un Chi - Cuadrado de Pearson, de
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un 216.82; tabulado el cual es 9.49, logrando anular sus hipétesis, ya que la
respuesta se formalizé a mas detalle con los resultados estadisticos de que
el marketing siempre va ser una herramienta necesaria en el mercado, no
importa que pase el tiempo, sino de acuerdo a la oferta y la demanda, para
poder lanzar un nuevo disefio de un producto, donde logre convencer para

mantener su existencia.

Finalmente, se incluy6 a Villacorta (2020), quien desarrollé una investigacion
de tipo descriptivo, disefio no experimental, con una poblaciéon y muestra de
20 personas, la técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario.
Concluy6 gue, existe una correlacion de Pearson de 0,702; que indica una
significancia positiva alta y un P valor 0,01 < 0,05; y todo esto se logro segun
las condiciones que apuntan su referencia de plantear este compartimiento
de atender a los clientes de manera comprometida para poder aumentar las
ventas, ya que depende de la atencion, es poder lograr que se acerquen a

tu producto, y se formen una cadena entre nuevos sectores.

Respecto a la variable marketing digital se consideré6 como autor principal
a Alonso (2008), quien define como parte de una herramienta instructora de
guiar al empresario que mediante el uso se puede generar mas ventas,
incluso obtener nuevas puertas de mercado, ya que la publicacion de
productos estara en la lista de competencia de los productos ya existentes.
(p. 29). Asimismo, en la actualidad al hablar del Marketing Digital nos
referimos a una herramienta diferente con tecnologia a favor de la empresa
en la cual busca aumentar las ventas y crecer cada dia. Nos referimos a
promocionar y vender productos, para ello se debe contar con estrategias
claras que permiten aumentar las ventas mediante la publicidad digital, y esto
ayudara a la rentabilidad y que la empresa sostenible en el tiempo, y lograr
los objetivos trazados.lgualmente, Luque (2021) sustenta que el marketing
digital es mediante la existencia del internet, al mismo tiempo se fue
distribuyendo su publicacion en las redes sociales, para ampliar su imagen
de existencia, donde puede ser utilizado por cualquier usuario de manera
rapida y precisa, ya que gracias a sus instrumentos o herramientas de su

plataforma te facilita innovar muchas cosas de vender y publicitar. (p. 5)
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Ademas; es necesario entender que hoy en dia la sociedad esta involucrada
en mantener actualizado la comunicacion en las redes es por ello que
debemos aprovechar ese medio importante, teniendo en cuenta que es un
medio en la cual no genera costos sino promete un alto porcentaje en las
ventas, que favorece a la empresa. Al mismo tiempo se conoce las opiniones

que aportan gracias a un sistema actualizado.

En tanto para Silva y Ramos (2019) el marketing o marketing digital se trata
de mecanismos creados por el hombre ante la necesidad de buscar otros
medios de vender, al mismo tiempo de una nueva posibilidad de mercado ante
la competencia de oferta y demanda, donde los creadores de este sistema
digital promueven a muchos empresarios de poder utilizarlo con la garantia de
ser manipulado facilmente y rapido de adaptarse, donde con el tiempo se iran
aplicando mas opciones o bandejas de herramientas, para su mejor uso. (p.
3). Cabe mencionar que para mejorar cada dia tenemos que mantenernos
actualizados, todos los dias debemos de actualizar informacion que el cliente
quiere ver también es importante armar un plan de trabajo bien definido en la
cual aumente cada dia la demanda el interés por la marca, si tenemos que
hacer cambios es necesario proceder. La idea es no quedarnos en la zona de
confort, a medida que la sociedad y tecnologia va evolucionando surgen

nuevas posibilidades de crecer.

Por lo dicho, Pedreschi y Nieto (2021) manifiestan que el marketing puede
colocarse como una herramienta técnica de incentivar al empresario de
relacionarse mediante su producto a los clientes, al mismo tiempo a la
competitividad del mercado, como parte de un buen inicio (p. 113) Asimismo,
el marketing digital te permite mantener en contacto con los clientes por lo que
la creacion de videos de productos que ofreces debe ser de alto impacto en
la cual tiene que convencer al publico que visite la pagina que genere interés
y accion por parte de los clientes, la idea es generar una necesidad de
comprar o tener a diario visitas que comenten bien nuestros productos o
servicios, y de esta manera ayuden a crecer a la empresa, y generar nuevos

clientes potenciales, y traera rentabilidad para la empresa.



El marketing digital ya pasa a formar una nueva estrategia en el mundo de los
mercados, gracias al avance de la tecnologia, donde todo el mundo necesita
modernizarse y utilizar la tecnologia, por los mismos intereses que genera,
siendo una ventaja de competir ante el mercado, la distribucion de corta y
larga distancia, ya que mediante la plataforma te permite conocer el catalogo
digital de productos publicados y producidos por tu empresa, al mismos e
detalla de precios, contenido, marcas, color, y entre otros, donde los pedidos
se puede atender virtualmente, llegando a aumentar las ventas mediante las
compras por internet (Mackay y Escalante, 2021, p. 16) Ademas, hoy en dia
como empresa que piensa en crecer cada dia no y espera en contar o tener
buenos resultados positivos, no se puede quedar o minimizar en ofrecer sus
productos en las redes sociales, por lo que a medida que va creciendo la
sociedad y la tecnologia aumenta las necesidades aumentan y todo ello
juegan un papel importante para realizar y autoevaluar las necesidades,
teniendo en cuenta que el avance de la tecnologia, ha sido un aliado
importante para el crecimiento de las empresas, ayudado con nuevas

estrategias.

Mientras Ballesteros et al. (2019), Acertaron que, el marketing digital es una
herramienta que trasmite en el momento preciso, de acuerdo a la demanday
la oferta, pero siempre aplicando el estudio de mercado para poder lanzar un
producto, entonces el marketing es una responsabilidad de encargarse de la
figura de un producto para mantenerlo en vitrina, logrando conseguir su
disponibilidad de su nuevo modelo e imagen ante los consumidores, utilizando
estrategias de ventas para poder moldear y llamar su atencion, ya que su
finalidad también esta en convencer al publico de comprar ese producto.
Ademas, el marketing digital también tiene la opcién de participar y gestionar
las nuevas tendencias que obtiene cada empresa, o quiere presentar, donde
puede ser un bien o un servicio, porque el marketing puede dibujar en

cualquier ambito, que logre ser conveniente.

Mientras, Pedreschi y Nieto (2021) Confirmaron que, El Marketing digital, es
un programa modernizado por la ciencia y la tecnologia realizado por el

hombre, lo cual hoy se utiliza dentro de las diferentes organizaciones de venta
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de un bien o un servicio, ya que su finalidad es vender ante cualquier medio y
aspecto de figura frente al publico, ya que parte de una publicidad con disefios
y otros marcos que resaltan alrededor de un producto de manera razonable y
objetiva segun a qué publico se dirige, por lo tanto gracias al marketing digital
se pretende potenciar las ventas entre los diferentes sectores y medios, como
las redes sociales, logrando asi conseguir nuevo mercado, y que su marca
sea conocida, ante los planes y objetivos de ventas. Pero lo que ha tratado de
persuadir o interactuar mas de su uso, es por las nuevas versiones, que se ha
ido actualizando de acuerdo a la necesidad como parte de sus estrategias de

ventas, para aumentar su productividad y conseguir las metas establecidas.

Al mismo tiempo, Luque (2021) También manifestaron que, ElI marketing
digital también viene a ser parte de las estrategias de la comercializacion que
utilizan los diferentes rubros en las empresas, con la razon de poder vender
en los diferentes medios de manera accesible, ya que hoy en dia los
consumidores, ya realizan ventas por Internet, con el objetivo de buscar
nuevos sectores de venta, como parte de su publicidad, mediante la
publicacion de un producto con disefios adicionales, algo que busque su
atencion del consumidor, donde siempre esta al tanto de lo que el consumidor
busca, para poder actualizar datos y llamar nuevamente su atencion, porque
eso es lo que debe de lograr, ya que ahora ya todo se maneja digital, siendo
un refuerzo del ser humano de poder disefiar nuevas modalidades de venta,
de manera rapida y accesible, por lo que le los comercializadores han
necesitado de esta herramienta y han exigido mas version, por lo que es
resultante y efectiva de lograr que se aumenta ventas y a la vez consiga

nuevos sectores de ventas.

Continuando con Pitre et al. (2021), Resaltaron sobre el tema de que, El
marketing digital siempre ha tratado de mejorar la imagen de un producto, de
poder adicionar algo que los consumidores deseen comprar, por lo que no sea
dificil de elegir, con sélo ver el disefio del producto ya llama su atencién de
poder adquirirlo, eso es lo que trata el marketing de conquistar mercado, de
convencer a los usuarios, donde ese valor agregado le da mas importancia de

gue es un producto completo y mejor, son estrategias que se pueden aplicar
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y disefiar ante un nuevo contraste, es aplicable lanzar una nueva imagen
donde aparece tu producto, mediante el apoyo del marketing digital, eso es lo
bueno que ahora ya todo es digital, donde la ciencia y la tecnologia ha hecho
gue se pueda seguir compitiendo, donde uno tenga algo lo que el otro no tiene.
Entonces el marketing es poder estar atento ante un nuevo lanzamiento de un

producto, donde reluzca mas que otro, logrando ser Unico en el mercado.

Por otro lado, Muilema y Jordan (2021) Describieron que, El marketing digital
tiene que ver con la mercadotecnia, ya que esto recorre en la necesidad que
produce los diferentes sectores de productividad, por lo que, tienen que estar
pendiente de que formato o disefo agregar, para lanzar una nueva imagen e
un producto, donde el consumidor quede impactado, y no se resista de
consumir, por eso hoy en dia existe un sin fin de tipos de productos, cada uno
con su propio disefo, lo cual hace su trabajo el marketing digital, de estar
pendiente de la demanda y oferta, para poder modificar. Asi mismo se
describe que el marketing es una herramienta como parte de la estrategia de
ventas, de poder lograr vender un producto de diferentes maneras, de acuerdo
a que publico se dirige, donde ya cada uno ya cuenta con sus estudios de
mercado, para poder disefiar y gestionar lanzar un nuevo disefio en un
producto final, en el momento preciso e indicado, por el mismo hecho de lograr

cumplir metas y objetivos propuestos de la linea de ventas.

Mientras tanto con Luque (2021), afirm6 que el marketing digital es parte de
pertenecer a una estrategia de venta por lo cual ya que con la existencia de
la tecnologia se ha podido dar ciertas resoluciones estandares de poder existir
muchas formas de poder publicar tus productos para la venta mediante eso
puedan conocer un poco mas de tu empresa o lo que ti emprendes esto es
una estrategia bien puesta hoy en dia que la tecnologia ha ayudado a muchos,
el marketing ofrece poder disefiar ciertos formatos qué colocan a tu producto
para hacer ver lo de una manera muy diferente y pueda competir en el
mercado pero lo importante de esta estrategia de ventas es que trata de sacar
a tu producto como sea porque tiene como objetivo final Qué es vender

gracias a la tecnologia y sus existencia de sus plataformas se ha podido colgar
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o lanzar dichos productos con su mejor disefio y formatos para que el publico
guedé impactado o sus clientes tengan el acceso de comprar de una manera
mas rapida y accesible siendo una estrategia de ventas mas factible y a que
todo el mundo tiene alcance del manejo de la tecnologia cémo mejor

satisfaccion.

Por otra parte Pitre et al. (2021), describio que el marketing digital es un parte
de una herramienta estratégica, que se concede en la utilizacion para el
lanzamiento de un producto, con nuevo disefio, marco, con el objetivo de
vender, mediante el apoyo de las distintas plataformas como las redes
sociales, de publicar para que el publico lo sea visto de manera mas rapida y
accesible, porque ya que es un medio mas utilizado hoy en dia, de estar
pendiente de cualquier publicacion instantanea, y es por eso que el marketing
aprovecha la oportunidad de presentar su mejor disefio como propuesta de
ofertar y dar salida de lo que tiene y se dedica, donde el marketing le ayuda a
mejorar su calidad de imagen cada momento que lo requiera o cuando se
presente la oportunidad. Siendo asi se puede lograr un mejoramiento de
ventas, de tener una oportunidad de que puedas ser competencia con los
demas productos y estar en la linea del nuevo mercado, como producto,
marca y empresa, lo cual repercute haciendo conocido ser conocido de a

poco, por la calidad de producto y lo mas importante es el precio.

Asimismo, Pitre et al. (2021), manifiestan que para poder dar conocer un
producto, el medio mas accesible son las distintas redes sociales, llegar al
publico objetivo con el fin de mejorar la imagen de los servicios o productos
gue se ofrecen, convencer al consumidor con las principales caracteristicas
gue se brindan en las distintas plataformas por la que se ofrece el producto.
Todo esto conlleva a que las ventas se mejoren, tener mayores oportunidades
en la competencia de mercado, llegar a los distintos puntos de comercio en
donde se pueda ir conociendo de a poco el producto, siempre teniendo en
cuenta los precios establecidos por la competencia. Ademas, poder correr su
producto en los diferentes lugares haciéndose como parte de su existencia y
esto es una estrategia muy adecuada que permite tener un nuevo nivel de

ventas que pueda ser accesible de poder vender y tanto como comprar y a
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qgue los usuarios hoy en dia utilizan mas el medio de internet para poder

realizar sus compras.

Por otra parte, con Muilema y Jordan (2021). El marketing digital es parte de
una estrategia de venta que te permite poder disefiar tu propio tu propio disefio
con el alcance de un nuevo producto o del producto que se te identifica como
empresa, de esa manera la digitalizacion ayuda a que se pueda cooperar en
los diferentes medios con las publicaciones, pero con el hecho de poder
vender. De esa manera se puede lograr una nueva oportunidad de poder
vender, ya que, gracias a la tecnologia se ha logrado muchas cosas en las
diferentes entidades donde ya no solo es poder vender fisicamente, sino
mediante una plataforma, donde pueda hacer sus pedidos y ser atendido de
manera virtual, asimismo, cuentan con esta herramienta principal de poder
moldear y disefiar sus productos para poder ofrecer a su publico

correspondiente en los distintos medios.

Seguidamente con Ballesteros et al. (2019), compartié en su propio contexto
que, el marketing digital, reaparece con mejor resolucién, al existir la
tecnologia en sus diferentes estandares, lo cual ha ayudado ser una mejor
estrategia donde el empresario puede dar conocimiento su producto en
cualquier momento y lugar, siendo una publicidad mas intensa, de que todos
estén al margen de poder visualizar, y esto es como un propésito de aumentar
el nivel de ventas, ya que es una accion donde exige un mediador sea
comprador o vendedor de bienes y servicios, logrando alterar un mejor
crecimiento econémico ademas de poder completar sus ventas. Por otra
parte, es considerada como parte contablemente como gastos de ventas, por
lo que cumple la funcién de vender, por lo cual se puede recuperar al aumentar

un margen de ganancia, de poder asi cubrir los gastos.

En ese mismo concepto, Ballesteros et al. (2019), Sostiene que al implementar
adecuadamente las estrategias y aplicaciones del marketing digital, asegura
un desarrollo sostenible tanto del empresario como el de la empresa, el
mostrar sus bienes por los distintos medios de comunicacién, dar a conocer
toda la informaciéon necesaria que el consumidor pueda solicitar, en donde
pueda quedar satisfecho con solo visualizar el bien o servicio que brinda la
empresa, asimismo, se lograra incrementar notoriamente las ventas,
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favoreciendo el margen de las ganancias. En caso de lo necesario, también
el marketing es utilizado para diferentes tipos o sectores de negocios, ademas

en una organizacion de trabajo, por lo cual se puede presentar libremente.

En cambio Luque (2021), ElI marketing digital va acompafiado con la
resolucién de la tecnologia y la aparicién de un internet mas avanzado siendo
como una velocidad determinada pero lo que se trata de mencionar dentro de
cada texto es poder dar un pequefio alcance al bloque del marketing de lo que
es capaz de lograr dentro de las areas de ventas donde no solo sirve para
poder ofrecer un bien sino también un servicio de cualquier modalidad y
disefio establecido ya que no solo es poder tomar la decision de cualquier
imagen o contenido a su alrededor para su presentacién si no se tiene que ver
el estudio de Mercado a quién va dirigido tu producto y donde puede ser
publicado para de esa manera poder captar muy rapido su visualizacion como

parte de ser un espectador y de confiar en el producto predicho.

Asimismo, Luque (2021), sostiene que una empresa que esté implementado
con la tecnologia mas avanzada, asegura un mejor marketing digital, facilita
muchos procesos en las é&reas de ventas, los distintos medios de
comunicacién que una empresa pueda emplear para ofrecer sus productos,
son mucho mas accesible para que los consumidores puedan informarse
sobre dicho bien o servicio, es por ello que se requiere el marketing como
principal herramienta para vender muchos productos que adn no se da a
conocer a los clientes, o que algunos de los clientes desconozcan sobre aquel
producto, donde ya la entidad se encarga de proponer o lanzar un disefio que
sea atractivo y llame la atencion de sus clientes, para poder ser comprobado,

y a la vez analizar la calidad de producto.

Por eso mismo Silvay Ramos (2019), El marketing digital muy aparte de poder
acoplarse con la tecnologia de presentar un producto de manera virtual a sus
espectadores y usuarios que tanto anhelan en poder conocer lo que las
empresas dan a ofrecer forman hacer parte de una ayuda que orienta y
comunica a los encargados de areas de ventas para poder maximizar el nivel
de sus ingresos y mantener una nueva produccion con mas productos ya que
para eso existe un encargado de poder medir analizar el nivel de resultados
gue se va obteniendo sobre las ventas existentes y es donde hay de acuerdo
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a los resultados es lo que se aplica el marketing para poder orientar al
empresario de qué pasos debe seguir para que sus productos sean conocidos
dentro de su ciudad o local existente, y esto es con la finalidad de poder

cumplir sus metas de ventas.

Mientras tanto Pedreschi y Nieto (2021), afirmo6 que, el marketing digital se
crea con la intencion de poder orientar al encargado de ventas para poder
cumplir las metas predispuestas y encargadas por la directiva ya que eso hace
gue ellos puedan tener un mejor ingreso o sostenibilidad de su empresa ya
gue al haber ingresos se obtiene un nuevo crecimiento como empresa,
siempre y cuando se tenga buenas decisiones de poder negociar ciertos
productos qué forman parte de tu negocio el marketing puede estar en todos
los lugares o en cualquier parte que se lo necesite eso ya va depender del
quién lo maneja y quién lo dirige para poder lanzar un nuevo disefio de
producto o también poder ser utilizado ante una oferta o demanda publicitaria
porque en verdad el marketing si forma y hace parte de una herramienta
importante dentro de las areas de ventas por la misma funcién que cumplen
de poder competir en otros mercados al mismo tiempo su producto sea
conocido por los demas y no solo por el lugar donde habita o se produce esto
no solo es una gran ventaja para el amigo empresario sino también para otras
entidades publicas de poder resolver teniendo un nuevo monto de pago por

impuesto.

Segun Mackay y Escalante, (2021), el marketing digital con el apoyo de la
tecnologia y presentado un nuevo disefio de producto de manera virtual en los
distintos medios es una fortaleza que le permite al amigo empresario seguir
produciendo dicho producto ya que mediante las redes sociales también se
puede calificar la calidad y el precio del producto haciendo que el empresario
pueda mejorar 0 mantener activa su produccion, el marketing digital por eso
si adiciona de poder ayudar a orientar a la entidad de como y qué manera se
puede presentar un producto en los distintos medios y que modalidades puede
existir de acuerdo a eso se va aplicando y determinando qué resultados nos
da mediante un nuevo nivel de ingresos; por el motivo de las ventas por eso
el marketing es utilizado muy constante por las empresas grandes y a que

ellos estan a la disposicion del mercado sobre la competencia de poder subir
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o bajar, o en qué rating se estan colocando, tratan de buscar la manera y
conseguir técnicas y desarrollo de estrategias para poder ayudar al

crecimiento y progreso de la de la entidad.

En cambio, Ballesteros et al. (2019), el marketing digital para su mayor
conocimiento e interés consigue de cualquier forma vender, ayudar a la
entidad de dar conocimiento a un producto, de ser un establecimiento mas
seguro y competente, lo cual va asegurar poder competir y pertenecer a un
mercado, de oportunidades, segun los cambios de oferta y demanda, ya que
son como entes econémicos, de jugar un papel importante en el mundo del
negocio. Pero en si, lo que mas da a pensar es una estrategia muy pensada
y decidida que el hombre desarrolla, por lo que la tecnologia lo puede lograr
de conseguir un mejor margen, de que su producto se logre ver de otra
manera, mas reluciente y mas calidad de disefio, por lo que puede conseguir
una nueva lista de clientes, y al mismo tiempo tener el plazo de publicacion y
modificaciéon si asi lo requieren, ya que cada uno es brindar una nueva
expectativa y experiencia de poder comprar y vender, ayudando asi a
conseguir sus metas de ventas, donde toma un tiempo determinado, segun la
calificacion de sus clientes, y ademés con la intencion de que se logre vender

de una manera mas directa y rapida.

Mientras tanto con el autor Ballesteros et al. (2019), afirmé que el marketing
es muy necesaria de poder impartir en el area de ventas, para competir con
un nuevo nivel de ventas, ademas de que el producto o servicio pase al mundo
de la competencia mercantil, y asi de esa manera, se puede lograr nuevos
manejos y alcances productivos, de tener la oportunidad de hacer nuevos
negocios, como empresa mediante la participacion de un comprador y un
vendedor, siendo ellos los encargados de cumplir las metas de ventas durante
un periodo establecido, viendo la forma de poder lograr el cumplimiento a sus
ingresos competentes. Es por eso que los empresarios al acogerse al
marketing tienen una nueva posibilidad de seguir compitiendo y produciendo,
porque ya saben de qué manera poder dar a conocer su producto a las
entidades con el apoyo de la virtualidad, que se puede apegar en distintos

medios, como las redes sociales, para poder vender, lo cual ya se utiliza mas
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seguido este medio, ya poco se utiliza las propagandas fisicas, ya todo

imparte de lo digital, por ser mas facil y accesible.

Continuando con el desarrollo teérico Ballesteros et al. (2019) enuncian que
el marketing digital a nivel de mercadotecnia de oferta y demanda de
productos de bienes y servicios, donde es facil de responder a su acceso, sin
complicaciones de uso, donde puede ser utilizado un fin de usuarios, ya que
no cuenta con un limite de uso, es parte de una organizacion del area de
ventas, lo cual logra obtener resultados asertivos de superacion, ya que
mediante el marketing digital logra atraer la atencion del cliente por los reflejos
y entornos que se le adorna a un producto, donde atrae al cliente de
comprarlo, y al mismo tiempo se utiliza para poder atender al cliente
virtualmente, acatando sus dudas acerca de un producto que necesita mayor
informacion, ya que la aplicacion tiene gravado a un cibernauta de responder
tus pregustas y aclarar tus dudas, siendo esto una ventaja de vender mediante
internet. (p. 111) Asimismo, claro esta que hoy en dia existe un potencial muy
importante que son los jévenes, en la cual utilizan las redes sociales por lo
gue debemos pensar en ellos un mercado diferente con nuevos gustos,
preferencia y opiniones, que nos ayudara a mejorar de acuerdo a sus
opiniones y deseos, en la cual necesita ser atendido y solucionado de manera
satisfactoria. Ademas, tener presente la tendencia y colores, sobre todo las
promociones y los medios a utilizar, tienen mucho que ver al momento de
elegir un producto, teniendo en cuenta que los gustos y preferencia de los

clientes son cambiantes.

Los principales aportes del marketing digital en base a Pitre et al. (2021) son:
rescatar datos de inteligencia de mercado, para obtener una informacion
segura de tu competencia, al mismo tiempo de adecuarte a la oferta y la
demanda de tu mismo producto, sea bien o servicio, ademas el marketing
digital te incentiva de obtener y crear tu propia marca para ser publicado y
buscado de un nombre comercial, siendo una nueva tendencia de mercado,
por la calidad de productos que quieres brindar o vender. (p. 6) Cabe
mencionar que es importante considerar para obtener buenos resultados del
marketing digital, realizar un estudio en la cual se considera que hoy dia las

personas pasan su tiempo online, ya sea por motivos laborales, buscando
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alguna informacion o ver un producto de acuerdo a su necesidad, es por ello
gue gracias a esta informacion debemos de utilizar o cambiar estrategias que
va de acorde al crecimiento de las ventas online, y que ayudaran atraer mas

clientes potenciales, y que estos puedan comprar o adquirir nuestro producto.

Segun Andrade (2016) recalca en su relato que es necesario que las
empresas utilicen la herramienta del marketing digital, porque es una
oportunidad de vender mediante las distintas plataformas de las redes
sociales, ademas es una herramienta estratégica en el mundo de los
negocios, donde forma parte de un nuevo centro de atencion para las vistas
de los clientes, de ver tu producto colgado en las redes con un disefio
atractivo, porque es parte de su trabajo lo que ofrece los disefos digitales,
donde todo se encuentra en la plataforma de marketing digital, solo es
cuestiéon de interactuar y tomar una mejor decision de vender y competir en el
mercado. (p. 63) Ademas, por ello es que todas las empresas ya sea mediana
0 pequefia deben aprovechar esta herramienta ya que es una oportunidad de
crecimiento por lo que la mayoria que ofrecen por este medio seran
reconocidos por lo que cada dia va aumentando sus ventas y clientes, sobre
todo si muestras un buen servicio se va recomendando poco a poco
obteniendo mejores ventas y buena rentabilidad, asi atraeran clientes
potenciales que compran el producto que la empresa oferta, y asi aumentar

su rentabilidad.

Ademas, Navas et al. (2020) menciona que dentro del contenido del marketing
digital lo que trata de trasmitir es comunicarse al cliente de ofrecer un nuevo
producto o colecciones, donde ademas busca mediante su producto
relacionarse con los clientes, ya que es un trend de publicitar en los distintos
medios de comunicacion, donde la conexion atrae comunicacion de la oferta
y demanda, trata de conectarse en los distintos sectores y mercado de interés,
porque el marketing es informar, recordar al comprador que si existe un
producto para saciar su necesidad, solo es cuestion de buscarlo en el internet
y poder conseguirlo y ser atendido de la mejor manera, y que mejor si es
marketing digital, donde las propias empresas cuentan con su propia pagina
web, de informar mas acerca de su producto. (p. 36) Asimismo, es importante

segmentar el mercado de acuerdo al tipo de producto o servicios que ofreces,
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el marketing digital te ayuda a mejorar con las encuestas digitales que colocas
en cada producto vendido, gracias a la tecnologia te permite conocer las
edades, habitos, ubicacion, sobre todo los intereses personales, teniendo en
cuenta que el avance de la tecnologia, ha sido de gran ayuda para todas las
organizaciones, para que estas puedan implementar nuestras estrategias y

asi poder captar mas clientes potenciales.

Por otro lado, Muilema y Jordan (2021) exponen que gracias al marketing se
puede conseguir muchas ventajas de mercado al mismo tiempo forma parte
de las estrategias de ventas, como parte de gastos de venta en una empresa,
porque asi como se invierte en el producto para darle salida, también se
recupera su costo por medio de su salida, entonces la ventaja es aumento de
ingresos, retencidon de clientes, conseguir nueva segmentacion de mercado,
ademas de lograr la interaccion de cliente a empresa mediante la conexién
del producto. (p. 215) Ademas; es recatar algo muy importante y que funciona
hoy en dia son las aperturas o campafias de un producto, los envios por
correos electronicos dando a conocer sobre las ofertas y promociones que le
puede interesar al cliente, nos podemos dar cuenta con una respuesta si es
de su interés o no enviando un comentario que nos ayuda a mejorar sobre
todo si falta alguna informacién de su preferencia corregir en ese momento, y
asi persuadir al cliente que compre nuestro productos y que recomienden a

las demas personas, y estas puedan convertirse en clientes potenciales.

Visto desde el estudio de Perdigdn et al. (2018) con la existencia del internet,
se fue creando el collage de las redes sociales, al mismo tiempo de una
aplicacion mas completa del marketing digital, que puede ser transmitido
mediante esos medios, haciendo posible vender, porque el marketing busca
la manera vender, de decorar tu producto, y brindar su salida, de conmover y
atraer al cliente, para que mediante estos medios tengas la oportunidad como
empresa de conectarte a nuevos sectores de mercado, donde comprenda el
interés de tu produccidn, y asi conseguir mas productividad, ademas incluso
a los consumidores les hacer mejor posible de poder comprar productos
mediante internet. (p. 194)
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El marketing digital se compone de varios procesos, primero de ver a qué tipo
de mercado apunta su producto, para poder disefiar y conjugar modelos de
disefios en tu producto, después incurre en crear una pagina web, donde los
usuarios conozcan un poco mas de tu empresa, cual es tu mision, vision,
compromiso, y que objetivos buscas conseguir la vender tu producto, al mismo
tiempo en que beneficia tu producto en el cliente, y entre otros casos, lo que
importa es que ayuda a comunicar al cliente la existencia de la empresa, todo
gracias a los beneficios que ofrece el marketing digital. En ese sentido,
Asimismo; el marketing digital Unicamente son los canales de comunicacion
gue existe en las redes sociales, posicionarse en el mercado, atrayendo
nuevos clientes, y generando rentabilidad, y esta sea sostenible en tiempo,
sin perder el objetivo comun que tiene la empresa. Céspedes (2019) sefiala
gue para hacer todo esto posible es gracias a la existencia del internet, donde
la conexion con el marketing digital, apoya mucho en poder publicar lo que
realmente produces, asi mismo el marketing digital incentiva al amigo
empresario de generar tu propia marca, para ser reconocidos por una sola
marca en distintos productos, llegando asi a lograr a posicionarte. (p. 32)
Asimismo, es de vital importancia comprender el funcionamiento con el
marketing digital, la cual da una respuesta de la audiencia en cada una de las
promociones que lanza la empresa de esta manera analiza y evalua el

contenido que se quiere lanzar.

Por su parte, Calle et al. (2020) sefialan que las estrategias del marketing
digital estan hechas para ser parte de una estrategia de ventas en el mercado
competitivo, y mucho mas si hablamos del mismo producto, donde al
marketing te ayuda a poner un nuevo agregado para poder ser diferente a los
demas, porque la apariciéon de las redes sociales ayuda a vender y a publicar
nuevas tendencias de mercado, donde es la parte mas resultante para el
cliente, de estar comunicado de las novedades que ofrece el mercado, de
guien vende menos y quien vende mas, o quien tiene un mejor precio y calidad
de producto, los medios ayudan a competir, porque es parte de la vida de las
empresas, de usar las redes para poder conectarse a los distintos mercados.
(p. 343) Ademas la importancia del marketing digital adquirido que las redes

sociales forman parte de un plan de estrategia, cada dia es mas evidente que
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los clientes prefieren compartir experiencias con los demas consumidores,
acerca del producto servicio que han adquirido, las empresas que interactien
con sus clientes que no se sientan satisfechos y la cual ayudara enfrentara
dificultades y asi poder estar en una mejora continua y lograr sus comerciales

objetivos comerciales.

En cuanto a la tipologia del marketing digital Trelles et al. (2019) resaltan que
el marketing digital aparte de comunicar y transmitir un producto busca como
principal objetivo convencer a los consumidores, buscar la estrategia de
vender, de que seas parte de si linea como nuevo cliente, donde formes parte
de su nueva tendencia, y buenas compartir sugerencias, de conectarte entre
empresa y cliente, ahora las empresas con mayor porcentaje de ventas es
gracias a las ventas por internet, ya poco son compras fisica o presencia del
cliente, porque es parte de convencimiento que atrae los medios de
comunicacién, de mantener conectados a sus usuarios, y estar al tanto de
cada suceso, de hacer posible de crecer como empresa, porgue si un producto
no forma parte del reconocimiento de las redes sociales, es un producto que
no existe, asi piensa el publico en general, porque ahora con la ayuda del
internet, todos estan conectados, de llegar a formar parte de una cadena de
mercados, y asi lograr conseguir nuevas inversiones de crecimiento y
desarrollo como empresa. (p. 187-188) Asimismo hoy en dia el Internet ha
sido incorporado en cada uno de nuestras vidas, los individuos desconectan
y sus celulares y que estos tengan alcance de todos, los colores y lo que
gueremos saber del producto, incluso para descubrirse un problema que
tenemos y la informacion del producto servicio que queremos, segun las

opiniones y recomendaciones que hacen del producto.

Arteaga et al. (2018) Menciona que también es importante destacar que
dentro del marketing digital existe competencia de mercado de sistemas o
plataformas entre sus mismos medios, donde algunas aplicaciones estan mas
avanzadas, y son mas conmovedoras de adquirir publicidad, entonces nos
referimos que los sistemas de marketing digital también compiten, por el
mismo hecho de su contenido o resolucién de su trabajo, entonces no solo se
da el uso del marketing digital para publicitar productos, sino también

hablamos a las empresas que se dedican a brindar servicios, porque ellos
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también necesitan de competir mercado, mucho mas si se trata de la oferta 'y
demanda donde siempre va ser como un factor de la economia, que preocupa
a las empresas y al mismo tiempo sostiene de brindar un soporte de bienestar
econdémico, porque informa y contacta las puertas de oportunidad de mercado

(p. 3)

Para Guaman et al. (2021) las herramientas y técnicas Utiles al marketing
digital son muy variadas, ya que como primer lugar depende del contenido
que quieras utilizar y sacar provecho, y lo otro de la capacidad de negocio
tienes para comprar un sistema de marketing, ya que quieres lograr que
mediante esta herramienta conectar a nuevos usuarios, por esa razon es
gue existe empresas que venden su producto a nivel internacional, porque
cuentan con profesionales de digitar. Existe en el mercado, incluso algunos
son reservados con su producto, de no brindar su producto rapidamente,
hasta no tener estudiado un previo mercado, para saber hacia qué tipo de
mercado es resultante consumir. El marketing digital siempre ha ayudado a
vender, hasta conseguir lograr cumplir las metas y objetivos que se propone
como empresa, al mismo tiempo de abrir las puertas de mercado, y alcanzar

conseguir nueva productividad. (p. 500-501)

Striedinger (2018), La estrategia, es un término que se utiliza en diferentes
campos de vender, gestionar, administrar, y entre otras razones, lo que
importa es que resulta positivismo de vender, gracias a la creacion de sus
nuevos campos de publicidad, de convencer al publico de adquirir tu
producto, y pasando a la participacion de competitividad, lo cual arroja la
publicidad de tu producto, donde te apoya el sistema de marketing digital,
lograr conseguir mas ventas, mediante la aplicacion de sus disefos, donde
el usuario resulta formando parte de un nuevo comportamiento al querer
elegir un producto, y al mismo tiempo de poder conocer e informarse mas

acerca de su produccion, y que beneficios dispone.

El autor Sainz (2017), lo define al marketing digital como su mismo nombre

ser una de las herramientas digitales para el desarrollo de actividades
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publicitarias, de conectarte al mundo de la competencia, porque sabemos
gue afuera el mercado es competitivo, y si como empresa no buscar crear
estrategias, no lograr sostenerte, pero gracias a la existencia de marketing,
logra convencer al publico de comprar, o adquirir tu producto. Segun la
conceptualizacion de Selman (2017), el marketing digital es una herramienta
completa de empezar a vender por otros medios, donde te sientas capaz de
vender en otros lugares, y eso hace que a mayor pedidos mayor
productividad, y nuevos ingresos, lo cual cambia todo, como un antes y un
después, el desarrollo del sistema de marketing digital, es porque existe
variaciones de contenido, porque los usuarios necesitan lograr vender con
mayor seguridad. Asimismo, Barrientos (2017), es una herramienta de gran
valor porque permite el crecimiento de las empresas, donde pasa a formar
parte de una estrategia de vender tu producto, ya que pasaria a competir en
el mercado, como parte de mantener un bienestar econémico en la empresa
y a los que trabajan por hacer realidad de conseguir conectarse a nuevos y

clientes y a la vez de cerrar tratos de negocio sobre compra.

Para el autor Zurita (2017), el marketing digital, es parte de las estrategias
de ventas, ya que con su aplicacién se puede lograr la conexion de nuevos
clientes, al mismo tiempo de inversionistas, ya que en la actualidad todo el
mundo cuenta con un aparato de conexién a internet, interviniendo las
publicaciones de redes sociales, llegando a llamarse ventas y compras
realizadas por internet. EI marketing no solo se compromete en vender, sino
esta su resultado de buscar la forma de salir tu producto, mediante su
digitalizacion, las herramientas que contiene dicho sistema, que apoya a
darle una nueva imagen al producto como valor agregado, porque ver una
imagen de un producto con reflejos, videos de uso, buena resolucién, atrae
al publico de querer comprarlo, el marketing de eso se encarga de darle una
nueva visualizacion al producto y que pueda ser atraido por el publico, por
eso es una herramienta obligatoria que deben contar la mayoria de
empresas, Si quieren ser reconocidas y al mismo tiempo ganarse

posicionamiento de mercado.
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De acuerdo a Zamora et al. (2017), El marketing digital siempre tiene la
estrategia de ser cambiado por otra forma de imagen al producto, de cambiar
disefos, y entre otros, ademas al consumidor final siempre est4 atento a las
publicaciones de las redes sociales, como mayor pasatiempo, en busqueda
de un nuevo producto, o algun producto que pueda cumplir sus prioridades,
como la comodidad y seguridad, algo que te puede ofrecer las publicaciones
de marketing digital en la vista de un producto. Por su parte, los autores
Alvarez y Elizondo (2018), sostienen que las compras en redes sociales
tienen ciertos riesgos para la mayoria de consumidores, ya que la
informacion es ilimitada, donde cualquier persona puede hacer el uso de
hacerse pasar como vendedor, pero lo que resalta es aca que el apoyo que
brinda el sistema de marketing digital, es producir, vender, sacar el producto
de su zona de produccion, de permitir que sea reconocido, por su calidad de
producto, de apuntar sus disefios a un publico objetivo, de acuerdo al rubro
de negocio, de mejorar las ventas cuando se encuentran los factores de
oferta y demanda. Asimismo, de acuerdo a Tarazona (2018), el mundo del
mercado es muy competente, donde emprendedor o empresa que quiere
salir adelante, debe tener claro su estudio de mercado, y tener la perspectiva
de implementar estrategias de ventas, y mucho mas posible si se apoya al

marketing digital.

Bajo este devenir de ideas, Verdin et al. (2020) destaca que es importante
desarrollar un plan de marketing para lograr estabilidad en el mercado,
porque la competencia es abundante, ya que muchas empresas venden el
mismo contenido, donde como empresa para ser Unica es crear estrategias
de ventas, de pensar en poner un valor agregado, lo que algo no cuentan tu
competencia, estrategias existen un monton, todo depende de la buena
planificacién, y la necesidad de hacerlo, (p. 300-301). Para Armijos (2018)
un buen plan de marketing te incorpora al crecimiento econémico, porque te
ayuda a cumplir las metas y objetivos que destacas en cada produccion, de

la cantidad que esté disponible vender. (p. 3)

Las dimensiones de la presente variable son expuestas por el autor Alonso

(2008), las cuales se presentan a continuacion:
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Dimension uno: Comunicacion digital, ente este caso nos referimos a la
comunicacion que transmite mediante su producto, para ser valorada la
empresa como una nueva imagen de principios y valores, donde le permite
compartir experiencia de produccién acerca de su producto, al mismo tiempo
de recepcionar sugerencias que se debe de mejorar, o incorporar como un
agregado, los medios digitales ayudan mucho al empresario, para el logro

de nuevas oportunidades. (p. 39)

Dimensién dos: Comercializacion digital. Es referente, que la creacion de
sistemas de negocios para reforzar un orden y control de ventas, o incorporar
publicidad, ha hecho que cuente como un producto mas en el mercado
comercial, donde todos quieren contar con un software que se adapte a su
sistema de negocio, para ser parte de un soporte de negocio, lo cual el
marketing digital procede a ser contabilizado como un gasto de ventas,
porque es una herramienta que va ayudar a vender y promocionar los

productos. (p. 61)

Dimension tres: Publicidad digital. Es parte de la publicidad en los
diferentes medios de comunicacion, y otras redes sociales, que se ubican en
la mira del uso del consumidor, ademas la publicidad digital te permite
explorar, y conocer nuevas cosas, de que formen parte de tu necesidad,
porque hace que publicidad se ha innovadora, para lograr su
convencimiento, ademas los resultados son necesarios al contar con el uso

de esta tecnologia. (p. 60)

Respecto a la segunda variable ventas, se citaron como autores principales
a Jobber y Lancaster (2012) que forma parte de un proceso de saciar una
necesidad mediante la venta de un producto sea bien o servicio, ademas las
ventas constan de técnicas, principios, y habilidades que se debe de
emplear, para mayor ventaja. (p. 4). Asimismo, las empresas tienen que
tener un plan de ventas, ademas desarrolla todas las tacticas que usaran los
equipos de venta para lograr los objetivos trazados, tener un plan de ventas
en una organizacion es muy importante la cual ayudara a tener objetivo

comun y resultados favorables para la empresa.
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Para Ascencio, et al. (2018) El término ventas tiene multiples definiciones,
donde la explicacion es diferente, pero eso no cambia que la mayoria tiene
entendido que las ventas es el cambio de un bien o un servicio por la
recepcion de efectivo y equivalente de efectivo, ademas las ventas logran
incorporacion de crecimiento econdémico, donde la realizar la provision de
ventas, ya cuentas con cuentas por cobrar, siendo parte de un nuevo ingreso
gue provoca su actuacion al vender. (p. 357). Ademas, toda empresa cuenta
con area de ventas la cual se divide en equipos que van que van a trabajar
por el objetivo de esta, la cual vender algun producto servicio al cliente
objetivo, dichos clientes demuestran interés de distintas maneras como, por
ejemplo, visita en el sitio web de la organizacion descarga en el catalogo

interactian con la marca en las redes sociales.

Para Rizo et al. (2017) la comercializacion es la estrategia que tiene en
mente el ser humano, de formar y construir un negocio, de hablar de métodos
de como empezar, donde la decision de compra o venta se le llama al
consumidor final, ellos son la decision de tu crecimiento o produccion, al
mismo tiempo en el tema de ventas incurren estrategias de promocion, de
producto, de clientes, donde todos estan basados de lograr construir
rentabilidad de negocio, como parte de cumplir las metas y objetivos, donde
también corresponde el lugar (ubicacion geografica), y a qué publico te
orientas para tu posicionamiento de vender como parte de tu misién. (p. 92)
Cabe mencionar que el area de ventas tiene que tener el personal idéneo
para poder laborar o vender un producto y servicio, entre ellas tiene que
poseer las habilidades de una labor que traduce de manera extraordinaria,
la cual representa capacitacion, escucha activa y la capacidad de crear
alternativas de solucién, para que éstos puedan trabajar de manera eficiente

y Optima y aumentar el porcentaje de ventas que la organizacion necesita.

De acuerdo a Saldarriaga et al. (2016) el andlisis de ventas consiste en
elaborar estrategias de ventas, que puede ayudar a conseguir ingresos
econdmicos que convoca el mercado, mediante la competencia de productos

existentes, asi como también ya existe el acceso de la tecnologia, donde te
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permite utilizar un software de control de ventas, o registros de las ventas
diarias que se realizan, al mismo tiempo de poder evaluar cuando se vende
durante un periodo establecido, siendo parte de un control mas eficiente al
momento de cada operacion, también te brinda el control sobre el acceso de
tus ingresos y egresos de mercaderia .(p. 157). Ademas; toda organizacion
tiene un procedimiento o sistematizacion de un proceso de venta, la cual
significa trabajar con porcentajes de lo contrario no se tomaran buenas
decisiones para el éxito de la empresa, el proceso de ventas es diferenciar
los tipos de ventas y abordar cada una de ellas de manera adecuada,
buscando los mejores resultados posibles, ignorar este proceso ya hacer lo
mismo que hace la competencia, esto seria un fracaso empresarial para la
organizacion, es cierto la tecnologia ha ayudado a buscar alternativas y
estrategias para aumentar las ventas y asi la empresa tenga mayor

rentabilidad.

Por ello, Acosta et al. (2018), hace mencion que todos los trabajadores que
estén en el puesto del area de ventas, son la cara de cada empresa y su
carta de presentacion, ya que, como se desarrolle el proceso de atencion y
ventas, el cliente se sentird satisfecho con la atencion que le brindan cada
personal, dando asi una presencia a la empresa, la cual puede ser positiva
0 negativa de acuerdo a como se haya atendido la venta respectiva con el

personal y el cliente.

En base al estudio de Heredia (2019) la mayoria de empresas de mayor
cantidad de produccion o ingreso de mercaderia cuentan con el apoyo o
respaldo de control de las ventas que se realizan a diario, lo cual en un
periodo determinado detalla la cantidad vendida y la cantidad restante,
pudiendo asi evaluar la capacidad de utilidad que arroja cierto producto,
ademas la creacion de este software te permite guardar informacion de afos
anteriores como antecedentes, ante cualquier provocacion de fiscalizacion,
acerca de las medidas del proceso de ventas, también se informa que
muchas veces se llega al fracaso comercial o quiebre del negocio por no
tener la informacion necesaria en el lugar y tiempo oportuno, siendo una

ventaja para lograr contar con el sistema, ya que es una herramienta de
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almacenamiento de la informacion de los procesos y operaciones de ventas
gue destacan sobre la venta diaria, mucho mas si se trata de recepcionar un
reclamo acerca de un producto deteriorado, con la informacion que tiene
ambos pueden solucionarse de la manera mas rapida. (p. 34) El area de
ventas es Importante para las organizaciones porque, es el objetivo de la
actividad comercial, es la parte fundamental del area funcional que viene ser
el marketing, la cual genera movimientos de rentabilidad en las empresas y
esto al final del periodo se podra apreciar el desempefio y los resultados que
se dio a lo largo del proceso y si no se cumple seré dificil sostenerse en el

tiempo en la cual seria un fracaso empresarial para la empresa.

En lo que respecta a la importancia de las ventas Gamboa et al. (2019)
sustentan que lo mas resultante que se puede lograr mediante las ventas es
contener ingresos economicos, para eso se tiene que trabajar mediante
medidas de estrategias, lo cual te permita promocionar, fijar nuevos precios,
publicidad, y entre otras formas de poder captar la atencién de tu publico,
done se trabaja mucho para conseguirlo, ademas lo primordial para
conseguir mayor ventas, esta en la forma y manera de brindar la atencion al
cliente, como estrategia al cliente, y esto implica mucho en el factor de
ventas, segun las investigaciones de grandes lideres en ventas, porque eso
es lo que busca el cliente, donde es mejor atendido, y mucho mas si trata de
gue el producto cumpla sus aspiraciones y expectativas. (p. 215). Asi mismo
en la actualidad las ventas han sido de gran impacto para una empresas, la
cual se habla de tipos de ventas que existen las cuales facilitan la
sostenibilidad de la empresa y perdura en el tiempo, las ventas son el pilar
fundamental de cualquier organizacion sin ,ventas no habra ingreso y sin
Ingresos no existiera una empresa, por lo tanto la mercadotecnia en conjunto
con el area de ventas hacen una mezcla indispensable, que es muy util y
para que las empresas puedan tener un desempefio favorable y que éstas

puedan tener mejor captacion de clientes y rentabilidad en el mercado.

Por consiguiente Gamboa et al. (2019), hacen mencién que la importancia
de las ventas es muy fundamental para cada tipo de empresa, ya que

permite generar muchos ingresos con los movimientos dentro de una
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organizacion y se debe mejorar el precio para que el cliente pueda comprar,
y de esa manera se puedan beneficiar las dos partes, que es el cliente y la
empresa, es por eso que al momento de subir las ventas se incrementan las
ganancias y asi generan grandes ganancias a las empresas vendiendo

productos a mejores precios, con los mejores productos.

Con respecto a los elementos que influyen en las ventas Bejar y Rea (2019)
destaca que para elegir una compra y al mismo tiempo lograr una venta, el
cliente se fija en gustos y colores, incluso en el pequefo detalle, sobre el
empaquetado, calidad de envase, marca, envase, logo, colores y precio,
algunos clientes también forman parte de ser investigadores, persona que
no pregunta mucho del contenido, solo lo compra, algunos ya saben que
siempre sera el mismo producto, donde compran con confianza, entonces
también existe modalidades de elegir por parte de los clientes. (p. 1).
Entonces se puede deducir, que tanto vender y comprar se interpone una
decision, por lo que se debe de asumir una responsabilidad, de acuerdo al
tipo de producto y la cantidad a obtener, por lo que se tiene que contar con
una informacion propia, para poder sentirse mas seguro de adquirir algo, las
ventas también incurren estrategias de ventas, para poder ser vendido en el
mercado y al mismo tiempo poder competir, donde introduce la parte mas
importante que es la atencion al cliente, para poder conseguir concentrarse
con las ventas de un producto, de manera organizada y coordinada, para
poder ampliar mercado, también se impone la calidad de producto y precio,
como dos razones de poder elegir un producto, antes de poder decidir,
porgue en ventas se ve muchas cosas, lo cual incurre, atencion al cliente,
promocion, calidad de producto, ingresos y egresos, para poder soportar su
disponibilidad, por eso se alude que vender no es facil, y no cualquiera logra
vender.

En tanto, Diaz et al. (2019) determinan que los elementos que relaciona el
autor anterior, es muy conveniente que forma parte del estudio de marketing,
ya que esta herramienta, estudia al producto antes de ser publicado, o ser
elogiado, al mismo tiempo ayuda a buscar la forma de como brindarle salida,
ya que es vista por los empresarios como una herramienta comercial, de

estar involucrados en las estrategias ventas, lo cual se aplica procesos para
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su obtencién de logro de ventas exitosas, donde como vendedor es muy
importante lograr esa meta. (p. 6) Ya que un vendedor tiene las experiencias
de ver la forma de como vender, y de convencer a su comprador, ya que
ellos se exigen asi mismo de tener metas de vender la cantidad propuesta,
ante la demanda de la oferta de su producto, donde ingresa a competir

mediante técnicas estratégicas.

Las etapas que involucra el proceso de ventas de acuerdo a Vila et al. (2015)
son: Primero, se identifican que necesidades puede dar a cumplir tu
producto, segundo, recibir las sugerencias para incorporar nuevo valor
agregado, tercero, el precio y calidad de producto, entonces enfocandonos
a esto, es parte de la formacion de las ventas, son contenidos y temas muy
amplios, acerca de las ventas, donde influyen factores, estrategias,
procesos, lo cual se tiene que desarrollar con el pasar del tiempo ante la
necesidad que les obliga producir rentabilidad, (p. 35). Asi mismo Vila et al.
(2015), mencionan que las etapas en las ventas son muy importantes porque
hacen que la empresa pueda llegar al cliente, con los productos de buena
calidad, creando métodos que permitan que el cliente se sienta satisfecho al
momento de comprar el producto que se ofrece y por ende tener una gran

acogida para todo los clientes que consumen los productos.

Por otro lado, Acosta et al. (2018) manifiestan que las fases de venta son: 1.
Preparacion. Donde se debe de tener un concepto claro del producto que
quieres ofrecer, de realizar un previo estudio antes de vender 2.
Concertacion de la visita. Lo cual se utiliza los medios de comunicaciéon como
intermedio de informacion entre comprador y vendedor. 3. Contacto y
presentacion. Donde mediante el reflejo que brinda tu producto, comunica y
trasmite la modalidad de trabajo que te empeiias por producir. 4. Sondeo y
necesidades. Es la descripcion o las sugerencias, que el cliente busca en tu
producto. (p. 11-12).

Los modelos de gestion de ventas de acuerdo a Jaramillo et al. (2018) son:
“‘Embudo de Compra”, cuando nos referimos a este concepto, hablamos de

seguir ciertos pasos jerarquicos para adquirir una compra de éxito, donde
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encuentras en su teoria los detalles que implican al realizar una compra, las
decisiones que se debe de tomar, y que se debe de tener en cuenta, son
parte de los requisitos de una transaccion para realizar una operacion de
éxito, ademéas genera también el interés, emociones al realizarlo, algo
inevitable si se logra una compra satisfactoria. (p. 10). Por consiguiente,
Jaramillo et al. (2018), Hacen mencion que hoy en dia la importancia de la
gestion de ventas dentro de la empresa es muy importante ya que ayuda a
elevar las ventas, mejorando el crecimiento y obteniendo una mejor

rentabilidad.

Segun plantean Cepeda (2018) para mejorar los resultados de ventas y
definir los Indicadores Claves de Ventas, seria el analisis de la atencion al
cliente, la capacitacién de los trabajadores, promocionar productos, valor
agregado, oferta, descuentos, y otras maneras de tener en cuenta, las
estrategias de ventas es un tema muy amplio que se enfoca directamente
con cliente final, son procesos que se consiguen y se logran al querer realizar

una venta de éxito sin interrupciones de ser devuelto. (p. 113)

Asi mismo Cepeda (2018) hace referencia que las ventas es la clave para
gue todo negocio pueda crecer, ya que ayuda al empresario a poder lograr
el objetivo que se plantea a diario, si bien es cierto las ventas es el proceso
donde el vendedor se encarga de satisfacer las necesidades del cliente
brindando un servicio de calidad para que de esa manera se genera

ganancias econémicas.

Para de Miguel y Benet (2015) tener éxito en ventas es un proceso
complicado, porque no cualquier se puede identificar como un gran
vendedor, donde dentro de la figura del vendedor es un intermediario de
conseguir lograr de dar salida a un producto, mediante el compromiso que
le pone y estudia de ese producto, sabe lo que hace, y sabe la descripcion
de dicho producto, entonces para lograr un éxito de ventas, también depende
de las estrategias de ventas que necesitar emplear. (p. 17). Por tanto, Le6n
(2013) parte que dentro del éxito de ventas también influye mucho las

estrategias de clientes, estrategias de promocion, estrategias de producto,
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todo esto esta relacionado con las ventas, desde la persona que ofrece hasta
la persona que lo recepciona, de analizar cada detalle, para tener una

informacion eficiente. (p. 381)

Las dimensiones de la presente variable son expuestas por los autores
Jobber y Lancaster (2012) las cuales se presentan a continuacion:
Dimension uno: Entorno de ventas. Tiene que ver lo referente de como
actia el proceso de ventas en tu alrededor, sobre la relacién que genera
entre cliente y empresa al vender un producto son expectativas que logra
conectar dentro del entorno que llegas a ofrecer tu producto. (p. 75).

Dimension dos: Técnica de ventas. Son mecanismos que te permite actuar
ante nuevas perspectivas de mercado competitivo, son parte de estrategias
gue incorporan para manejar un registro de ventas, acerca de tus clientes,
inventarios de productos, gastos de ventas, sugerencias de clientes, y entre

otras responsabilidades que se generan. (p. 221)

Dimension tres: Administracion de las ventas. Es un concepto todo lo
referente que genera la venta de un producto, como los gastos de ventas,
dentro de ello estéa la publicidad, transporte de la mercaderia, y entre otros
procesos de disefios para hacer realidad el proceso de venta de forma
efectiva. p. 14).
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METODOLOGIA

3.1.Tipo y disefio de investigacion

Tipo de estudio: La investigacion realizada para el estudio de esta
investigacion fue de tipo basica, ya que propiciamente genera requiere
una amplia basqueda de formas y proceso de informaciéon necesarias
para la busqueda de informacion con el objetivo de realizar
adecuadamente el problema, objetivos e hipotesis que necesita la
investigacion. (CONCYTEC, 2018).

Disefio de investigacion: El disefio de la investigacion no experimental,
transversal debido a periodos de tiempo especificos, y descriptivo,
correlacional debido a las relaciones establecidas entre las variables del
estudio. La general se refiere a “elegir o realizar una accion” y después

observar las consecuencias. (Hagopian, 2016).

El disefio fue esquematiza de la siguiente manera:
/ |
M r

V>
Donde:
M = Muestra
V1 = Marketing Digital
V2 = Ventas
r = Relacion

3.2.Variables y Operacionalizacion

Variable 1: Marketing Digital
Variable 2: Ventas



3.3.Poblacion, muestra, muestreo y unidad de analisis

Poblacién: Ventura (2017), menciona que la poblacién es un grupo de
organizaciones gque contienen medidas y caracteristicas necesarias para
el desarrollo continuo de la informacion. para de esa forma garantizo las

conclusiones extraidas en el estudio. (p.648)
La poblacién total estuvo conformada por 614 clientes de la empresa.
Criterio de inclusién:

o Clientes que se encuentren en la zona urbana
¢ Clientes con mas de 3 visitas a la empresa,

e Clientes entre 18 y 65 afos

Criterios de exclusion:
e Trabajadores de la empresa

e Gerente de la entidad

Muestra:
Para efectuar el calculo de la muestra, se utilizo la siguiente férmula:
Nota: ver anexos.

La muestra estuvo comprendida por 237 clientes.

Muestreo: Muestreo probabilistico aleatorio simple, debido a que se
utilizé una férmula estadistica para efectuar el calculo de las unidades
gue conformaran la muestra.

Unidad de anélisis: Un cliente de la empresa.

3.4.Técnica e instrumento de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad
Técnica
Lépez y Fachelli (2015), La encuesta es una de las técnicas de

investigacion social de mas extendido uso en el campo de la Sociologia
que ha trascendido el &mbito estricto de la investigacion cientifica, para
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convertirse en una actividad cotidiana de la que todos participamos tarde

o temprano.
Instrumento

El instrumento para medir la variable Marketing Digital fue el
cuestionario, que tiene como finalidad identificar el nivel de Marketing
Digital de promocion. El cuestionario estuvo constituido por 15 items,
divido en 3 dimensiones. Asimismo, cuenta con una escala ordinal: 1 =
Nunca, 2= Casi nunca, 3= A veces, 4=Casi siempre, 5= Siempre.
Asimismo, para el andlisis de las variables, se llevo a cabo el proceso de
baremacion a la variable en estudio con un analisis en tres niveles: Bajo
(15— 35), medio (36 — 55) y alto (56 — 75).

El instrumento para medir la variable de Ventas fue un cuestionario que
tiene como finalidad identificar el nivel de Ventas, fue elaborado a partir
de las dimensiones e indicadores. El cuestionario estuvo constituido por
18 items, divido en 3 dimensiones. Asimismo, cuenta con una escala
ordinal: 1 = Nunca, 2= Casi nunca, 3= A veces, 4=Casi siempre, 5=
Siempre. Asimismo, para el analisis de las variables, se llevé a cabo el
proceso de baremacion a la variable en estudio con un andlisis en tres
niveles: Bajo (18 — 42), medio (43 — 66) y alto (67 — 90).

Validez

Para determinar la validez de cada una de los instrumentos utilizados,
estuvo conformado por tres profesionales con amplios conocimientos
sobre las variables de estudio, tiene después de analizar cada uno de
los items consignados, determinaran el nivel de validez con las que

cuentan los instrumentos.
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Promedio

Variable N° Especialidad de Opinion del experto
validez
1 Metoddlogo 4.8 Si es aplicable
2 Especialista 4.8 Si es aplicable

Marketing digital
Especialista 4.8 Si es aplicable

Si es aplicable

1 Metodoblogo 4.8 Si es aplicable

2 Especialista 4.9 Si es aplicable
Ventas

3 Especialista 4.9 Si es aplicable

Fuente: Elaboracion propia.

En la presente tabla, se consignd los resultados del proceso de
validacion de los instrumentos, el cual se observé un promedio de
validez de la primera variable igual a 4.8, el cual hizo referencia el 96%,
a la segunda variable tuvo un promedio igual a 4.9, el cual hizo

referencia el 98% por lo cual se determiné un alto nivel de validez.

Confiabilidad

Analisis de confiabilidad de Marketing digital

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Vélido 237 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 237 100,0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,986 15
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3.5.

3.6.

Andlisis de confiabilidad de Ventas

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 237 100,0
Excluido? 0 0
Total 237 100,0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
988 18

Procedimientos

Para dar inicio a la investigacion se apeldé a fuentes primarias y
secundarias para la elaboracion del marco tedrico, se procedi6 a la
estructuracion de los instrumentos (Cuestionario) para a la recoleccion
de la informacion de cada variable de estudio; el cuestionario fue
aplicado a los trabajadores de acuerdo a la muestra obtenida con
solicitud a la gerencia municipal para la autorizacion de aplicacion de
los instrumentos y realizacion de la investigacion, el procesamiento y
analisis de los datos se realiz6 a través de la estadistica descriptiva, se
contrastd los resultados con los antecedentes y las teorias y se
establecio las conclusiones y recomendaciones de acuerdo a los

objetivos planteados.

Métodos de analisis de datos

Para la recoleccion de datos se dio mediante los instrumentos dirigidos
gue se da en la muestra y luego fue validado dichos instrumentos por
los expertos, después de ejecutar se procesaran los datos por medio
del Microsoft Excel; para luego posteriormente utilizar el SPSS.
Asimismo, se hizo un estudio de las variables entre si y sus
dimensiones, para eso se aplicé la prueba de normalidad que permitié

definir trabajar con el Rho de Spearman para la correlacion.
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3.7. Aspectos éticos
Se sustentd en los principios éticos internacionales, iniciando por el
respeto a las personas, donde participaron voluntariamente, ademas
de hacer uso de informacién respetando el derecho de autor, la cual se
Citd de acuerdo a las normas APA. Autonomia: se informo el propésito
del estudio y proceder con el consentimiento informado, garantizando

la confidencialidad y privacidad de los datos ofrecidos.

Beneficencia: asegurar el bienestar de todos los participantes del
estudio y, el de justicia, donde se consider6é en todo momento la moral
y sus propios derechos, y goza de una integridad cientifica, donde se
precisé que es Unicamente para fines académicos y finalmente, la no
maleficiencia como investigador garantizo que el estudio realizado no

tiene propdsito de dafiar intencionalmente a la organizacion.
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IV. RESULTADOS

4.1. Nivel de marketing digital en la empresa Grupo Yrigoin,

Moyobamba-2022.
Tabla 1

Nivel de marketing digital en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

Escala intervalo frecuencia Porcentaje

Bajo 15-35 77 32%

Medio 36 -55 90 38 %

Alto 56-75 70 30 %

Total 237 100 %

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-
2022,

Interpretacion:

De la tabla 1, se observa el nivel de marketing digital que tiene la empresa
Grupo Yrigoin, segun los clientes encuestados, es medio en 38 % (90), bajo
en 32 % (77) y alto en 30 % (70).

4.2. Nivel de ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.
Tabla 2

Nivel de ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

Escala intervalo frecuencia Porcentaje
Bajo 18 — 42 66 28 %
Medio 43 — 66 117 49 %
Alto 67 - 90 54 23 %
Total 237 100 %

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-

2022.



Interpretacion:

De la tabla 2, en cuanto al nivel de ventas que tiene la empresa Grupo
Yrigoin, segun los encuestados manifestaron que tiene un nivel medio en 49
% (117), bajo en 28 % (66) y alto en 23 % (54).

Tabla 3

Prueba de normalidad

Kolmogorov- Smirnov

Estadistico gl Sig.
Marketing digital ,875 237 ,040
Ventas ,862 237 ,000

Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Interpretacion:

Dado que la muestra es mayor que 50, se calcula el coeficiente de
Kolmogorov- Smirnov, el resultado es menor a 0.05, por lo tanto, la muestra
en estudio tiene una distribucion no normal, por lo que se utiliza el Rho de

Spearman para la correlacion.
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4.3. Relacién que existe entre la comunicacion digital y las ventas en la

empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

Tabla 4

Relacién que existe entre la comunicacion digital y las ventas en la empresa

Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

Comunicacioén

digital Ventas
Rho de Comunicacion  Coeficiente de 1,000 ,927"
Spearman digital correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 237 237
Ventas Coeficiente de ,927" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 237 237

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Interpretacion:

Se observa en la relacion que existe entre la comunicacion digital y las
ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. Mediante el analisis
estadistico de Rho de Spearman se alcanzé un coeficiente de 0.927
(correlacion positiva muy alta); y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01); por
lo que, se acepta la hipétesis alterna, es decir, existe relacion positiva y
significativa entre la comunicacion digital y las ventas en la empresa Grupo

Yrigoin, Moyobamba-2022.
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4.4. Relacion que existe entre la comercializacion digital y las ventas en

la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

Tabla 5

Relacién que existe entre la comercializacién digital y las ventas en la

empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

Comercializacion

digital Ventas
Rho de Comercializaciéon Coeficiente de 1,000 ,957"
Spearman digital correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000
N 237 237
Ventas Coeficiente de ,957" 1,000
correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000
N 237 237

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Interpretacion:

Después de aplicar la prueba de Rho de Spearman, se observa la relacion
gue existe entre la comercializacion digital y las ventas en la empresa Grupo
Yrigoin, Moyobamba-2022. Mediante el analisis estadistico de Rho de
Spearman se alcanz6 un coeficiente de 0.957 (correlacidn positiva muy alta);
y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01); por lo que, se acepta la hipotesis
alterna, es decir, existe relacion positiva y significativa entre la
comercializaciéon digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin,
Moyobamba-2022.
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4.5. Relacion que existe entre la publicidad digital y las ventas en la

empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

Tabla 6

Relacién que existe entre la publicidad digital y las ventas en la empresa

Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

Publicidad digital Ventas
Rho de Publicidad  Coeficiente de 1,000 ,929™
Spearman digital correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 237 237
Ventas Coeficiente de ,929™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 237 237

** L a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25

Interpretacion:

Después de aplicar la prueba de Rho de Spearman, se observa la relacién

gue existe entre la publicidad digital y las ventas en la empresa Grupo

Yrigoin, Moyobamba-2022. Mediante el analisis estadistico de Rho de

Spearman se alcanz6 un coeficiente de 0.929 (correlacidn positiva muy alta);

y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01); por lo que, se acepta la hipotesis

alterna, es decir, existe relacion positiva y significativa entre la publicidad

digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

4.6. Relacion entre el marketing digital y las ventas en laempresa Grupo

Yrigoin, Moyobamba-2022.
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Tabla 7

Relacion entre el marketing digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin,

Moyobamba-2022.

Marketing
digital Ventas
Rho de Marketing Coeficiente de 1,000 ,954™
Spearman digital correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 237 237
Ventas Coeficiente de ,954™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 237 237

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25
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Figura 1. Grafico de dispersion entre el marketing digital y las ventas

Interpretacion:

60

70

Se contempla la relaciéon entre el marketing digital y las ventas en la empresa

Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022. Mediante el andlisis estadistico de Rho

Spearman se alcanzé un coeficiente de 0. 954 (correlacidn positiva muy alta)

y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01), por lo que, se acepta la hipotesis

46



alterna, es decir, existe relacion positiva y significativa entre el marketing

digital y las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.
Coeficiente de determinacion
r=0, 954
Rz =0.9101
R2=91.01%

El coeficiente de determinacidon precisa que solo el 91.01 % del marketing

digital influye en las ventas.
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V. DISCUSION

En este capitulo se contrasta los resultados, teniendo que el nivel de
marketing digital, es medio en 38 %, bajo en 32 % y alto en 30 %, debido a
gue la empresa no le envia por correo informacion para no conocer las
caracteristicas del producto, la empresa no utiliza pagina web para enviar
informacion actual a sus colaboradores, asimismo con respecto a los
resultados obtenidos sobre el marketing se demuestra que los organismos
no dan buen uso a este nuevo medio para el desarrollo de sus operaciones
de manera eficiente, debido a que no pesen los recursos suficiente para

obtener estos manejos.

Dicho resultado guardan relacién con Ponce et al. (2020), donde menciona
gue el marketing digital ayuda a tener un mejor énfasis de penetracion de
promocionar sus productos de servicios, al mismo tiempo se logra tener una
mayor demanda acoplandose al apoyo de las redes sociales, de contar con
mayor informacion a detalle con las personas de distancia, y ya que todas
las consultas sean digitalizadas haciendo el trabajo mas rapido y eficaz, en
cuanto a Mazzini y Seminario (2020), quienes manifiestan que, los
encuestados, el 54,17% de los participantes, mencionan que la aplicacion de
marketing digital, se encuentra en siempre y asi mismo un 25% casi siempre
y ademas un 16,67% algunas veces y un 2,78% casi nunca y también 1,39%
nunca, por lo que resulta que la mayor cantidad de clientes ya tienen
conocimiento del uso de la aplicacién del marketing digital. Respecto a las
estrategias de marketing digital que son usados como mecanismos, el
51,39% de los participantes, indica que, en el flujo, se encuentra en siempre
y asi mismo un 31,94% casi siempre y ademas un 9,72% casi nunca y

también 5,56% algunas veces y un 1,39% nunca.

En ese mismo contexto a Bravo (2021), indica que, estan perdiendo ventas,
pese a la gran competencia del mismo producto, llegando a obtener un 32
% de nivel, que solo utilizan esta herramienta digital, siendo asi no solo
afectaria sus ingresos, sino parte de perder su patrimonio, o la esperanza de

gue su producto alcance el nivel de los demas o se sume a la competencia
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del mercado, y también se asume que el 12% no necesita invertir de un
marketing digital, por lo que lo ven caro, lo cual el 2% cuestiona que no saben
utilizar, resultando finalizar que el marketing digital es usado en menor

cantidad.

El estudio también muestra, el nivel de ventas, es medio en 49 %, bajo en
28 % y alto en 23 %, debido a que la empresa no brinda variedad de
productos para una mejor toma de decisiones del cliente, las tacticas
promocionales no son efectivas a la hora de comprar un producto, de
acuerdo a los resultados se puede deducir que las ventas en su totalidad no
se desarrollan de manera efectiva, ya que presentan una serie de
deficiencias que hacen que no se obtengan buenos resultados en favor de
la organizaciéon. Dicho resultado coincide con Ascencio et al. (2018), hace
mencion que, las respuestas a sus preguntas no son tan afirmativas en el
tema de Gestion administrativa y Gestion de Ventas, donde no rescata la
aceptacion de la hipotesis, contando con el 56% de respuestas negativas,
sin un acuerdo relacionado, donde no tienen mucho confunden que dentro
la gestidbn administrativa es hablar de ventas también, pero la relacion de
ventas es muy distinta, donde se inclina a una percepcion de competitividad
de negocios entre empresas, al mismo tiempo toma riesgos de productos de

bienes y servicios, al estar ubicados con la demanda y la oferta.

Existe relacion positiva y significativa entre la comunicacion digital y las
ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el analisis
estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 927 (correlacion positiva muy alta)
y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01), en cuanto a Puican y Malca (2021),
hace mencion que, con la obtencion del planteamiento de encuesta, se ha
logrado adjuntar datos muy importantes, acerca de las variables de la
investigacion, donde se desarrolla por la necesidad de comprar y vender en
las redes sociales, donde no dispone una estabilidad de su utilizacion, solo
mantiene esa opcion, y no cuentan con otra version de especificar, siendo
asi también se arrojo unos resultados de un 0.506 y 0.504 respectivamente,

por el uso en las redes sociales, de esta basica herramienta,
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Existe relacion positiva y significativa entre la comercializacion digital y las
ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el analisis
estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 957, lo cual muestra que guarda
(correlacion positiva muy alta) y un p valor de significancia igual a 0,000 (p-
valor < 0.01), en ese mismo contexto a Diaz (2020), indica que, durante la
investigacién en concordancia con la formula estadistica, arrojaron que tiene
una buen nivel de similitud entre las variables, donde resultaron que mientras
mas se desarrolla su avance de aplicacion, se sigue registrando una
comportamiento moderado, de poder inducir en la empresa Gustitos en tu
casa, logrando amplificar el crecimiento de ventas, en un 62,70%, donde se
aplica también estrategias de ventas para poder posicionar tu servicio,
brindando nuevo servicios, que satisfaga tu compra, y la diferencia de
porcentaje, se sigue trabajando en mejores opciones con el apoyo del

marketing, para un mejor resultado.

Existe relacion positiva y significativa entre la publicidad digital y las ventas
en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el analisis
estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 929 mostrando asi una
(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01)
haciendo que la relacion de la dimension con la variable sea significativa,
tras estos resultados que ademas a Sanchez et al. (2019), indica que, al
reemplazar los valores en las férmulas de chi cuadrado igual a: 71.31; por
otro lado, los grados de libertad dan un valor igual a 12. Este valor obtenido
debe compararse con el valor critico de la prueba chi cuadrado igual a:
21.0261. Los resultados obtenidos permiten evidenciar que 71.30 > 21.0261
por lo que procedemos a rechazar la hipétesis nula de homogeneidad
obteniendo como conclusion de acuerdo a los resultados, la mayor cantidad
de encuestados muestran un acuerdo regular, como un equilibrio de
acertacion acerca las redes sociales y la marca, siendo asi se acepta la
hipé6tesis planteada por los investigadores, ya que fluye positivamente la
posicion de marca de la empresa, en cuanto a Candori (2021), refiere que,
el compafierismo entre gestion de herramientas de marketing digital

contempla por el momento en una respuesta positiva, por lo que les
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mantiene con un nivel estadistico, logrando anular sus hipotesis, ya que la
respuesta se formalizo a mas detalle con los resultados estadisticos de que
el marketing siempre va ser una herramienta necesaria en el mercado, no
importa que pase el tiempo, sino de acuerdo a la oferta y la demanda, para
poder lanzar un nuevo disefio de un producto, donde logre convencer para

mantener su existencia.

Asi mismo, existe relacion positiva y significativa entre el marketing digital y
las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el andlisis
estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 954 mostrando que existe una
(correlacion positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01) es
decir ambas variables estan relacionadas significativamente; eso quiere
decir que el 91.01 % influye en ambas variables. Los resultados presentados
guardan en la investigacion concuerdan con el estudio de Villacorta (2020),
hace mencion que, se logro segun las condiciones que apuntan su referencia
de plantear este compartimiento de atender a los clientes de manera
comprometida para poder aumentar las ventas, ya que depende de la
atencion, es poder lograr que se acerqguen a tu producto, y se formen una

cadena entre nuevos sectores.
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VI. CONCLUSIONES

6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

6.5.

Existe relacion positiva y significativa entre el marketing digital y las
ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el
analisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 954 (correlacidon
positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01); ademas, el
91.01 % indica que marketing digital influye en las ventas en
consecuencia a mayor aplicacion del marketing digital mayor seran las
ventas, de esta manera beneficiara a la empresa para el cumplimiento

de sus metas.

De acuerdo a los resultados obtenidos luego de aplicar la encuesta, el
nivel de marketing digital en la empresa Grupo Yrigoin, es medio en 38%,
bajo en 32 % y alto en 30 %. Por que la empresa no utiliza pagina web
para enviar informacion actual a sus colaboradores y de esta manera
realizar estrategias para que se empiece a utilizar y mejorar los niveles

del marketing digital en la organizacion.

De acuerdo al cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Grupo
Yrigoin, El nivel de ventas de la entidad, es medio en 49 %, bajo en 28%
y alto en 23 %. Por que las tacticas promocionales que esta aplicando la
empresa actualmente no son efectivas a la hora de que sus clientes
decidan comprar un producto, ademas de afectar el incremento de las

ventas de la empresa.

Existe relacién positiva y significativa entre la comunicacién digital y las
ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el
analisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 927 (correlacion
positiva muy alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.01), por lo tanto,
es fundamental contar con la informaciéon de los productos para la
atencién a través de los medios digitales (llamadas telefénicas y

mensajes de las redes sociales) para obtener mayores ventas.

Existe relacion positiva y significativa entre la comercializacion digital y
las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el
analisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 957 (correlaciéon

positiva muy alta) y un valor de significancia de 0.000, concluyendo que
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se relacionan la comercializacion digital y las ventas en Grupo Yrigoin,
es decir como esta afectando la falta de acceso a todos los productos
gue oferta la organizacién ocasionando retrasos en las adquisiciones

directas desde la pagina web .

6.6.Existe relacion positiva y significativa entre la publicidad digital y las
ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022, ya que el
andlisis estadistico de Rho de Spearman fue de 0, 929 y un p valor igual
a 0,000 (p-valor = 0.01), por lo que se concluye que existe una
correlacion positiva significativa entre la publicidad y las ventas, esto se
debe a la importancia de las campafias promocionales y los medios por
la cual es difundido para llegar a sus clientes, lo que permitira fidelizar a

los clientes de la empresa Grupo Yrigoin en Moyobamba.
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VII.

RECOMENDACIONES

7.1.

7.2

7.3.

7.4.

7.5.

7.6.

Al gerente, fortalecer el uso de las estrategias de marketing digital como
parte de las herramientas para hacer posible el incremento del nivel de
ventas sostenida el en la capacitacion y exhaustiva de los colaboradores
para facilitar el desarrollo de cada uno de las actividades asignadas
debidamente planificadas.

Al jefe de marketing, tomar en cuenta la necesidad de la aplicacion del
marketing digital como estrategias para incrementar la difusion de la
imagen empresarial dentro del mercado, para ello, es necesario realizar
un analisis sobre la realidad interna para determinar las necesidades y
aplicar las estrategias pertinentes para obtener resultados que ayuden
al logro del objetivo integral.

Al gerente, realizar la planificacion estratégica para mejorar las
actividades relacionadas a las ventas con la finalidad de incrementar la
cantidad de cierres exitosos, el cual puede ser posible mediante la
articulacion de esfuerzos con las diversas areas para el desarrollo del
marketing digital y la capacitacion constante de los colaboradores en
cuanto a estrategias de ventas.

Al jefe de ventas, mejorar la utilizacion de los diversos canales de
comunicacion utilizados por la empresa para transmitir informacion y
recopilar las necesidades y exigencias de los clientes, de modo que se
pueda obtener informacién precisa para el disefio respectivo de las
propuestas de acuerdo a las necesidades expresadas, las cuales
ayudaran a mejorar la situacién y el nivel de ventas.

Al gerente, realizar un monitoreo constante de las actividades orientadas
a la comercializacién de los productos, con la finalidad de garantizar que
cada uno de ellos se desarrollen de manera eficiente para entregar los
productos a los clientes en el momento oportuno, teniendo en cuenta que
esto ayudara a mejorar el nivel de ventas concretadas por la empresa.
Al jefe de marketing, fortalecer las actividades publicitarias mediante la
integracion de estrategias para la transmision de informacion relevante
sobre la imagen en empresarial y la propuesta de valor de cada uno de
los productos para despertar el interés en el publico lograr el incremento

del nivel de ventas.
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Administracion de
las ventas

Motivacion ftem 13
Satisfaccion item 14y 15
Recomendacion ftem 16

Amabilidad

item 17y 18




Matriz de consistencia

Titulo: Marketing digital y ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022

Formulacién del problema Objetivos Hipodtesis | Técnicae
nstrumentos
Problema general: Objetivo general: Hipodtesis general:
¢ Cual es la relacion entre el marketing digital y | Determinar la relacion entre el marketing digital y | Hi: Existe relacién positiva y significativa entre el
las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, | las ventas en la empresa Grupo Yrigoin, | marketing digital y las ventas en la empresa Grupo
Moyobamba-20227? Moyobamba-2022. Yrigoin, Moyobamba-2022.
Problemas especificos: o » Ho: No existe relacion positiva y significativa entre el
Objetivos especificos: marketing digital y las ventas en la empresa Grupo
P1: ¢Cual es el nivel de marketing digital en la | O1: Identificar el nivel de marketing digital en la | Yrigoin, Moyobamba-2022.
empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022? empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.
Hipotesis especificas: Técnica

P2: ¢Cual es el nivel de ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022?

P3: ¢Cual es la relaciobn que existe entre la
comunicacion digital y las ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022?

P4: ¢Cual es la relacion que existe entre la
comercializacion digital y las ventas en la
empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022?

P5: ¢Cual es la relacion que existe entre la
publicidad digital y las ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022?

02: Analizar el nivel de ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

03: Establecer la relacion que existe entre la
comunicacioén digital y las ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

04: Describir la relacién que existe entre la
comercializacién digital y las ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

O5: Determinar la relacion que existe entre la
publicidad digital y las ventas en la empresa Grupo
Yrigoin, Moyobamba-2022.

H1: El nivel de marketing digital en la empresa Grupo
Yrigoin, Moyobamba-2022, es alta.

H2: El nivel de ventas en la empresa Grupo Yrigoin,
Moyobamba-2022, es alta.

H3: Existe relacion positiva y significativa entre la
comunicacion digital y las ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

H4: Existe relacion positiva y significativa entre la
comercializacién digital y las ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022.

H5: Existe relacion positiva y significativa entre la
publicidad digital y las ventas en la empresa Grupo
Yrigoin, Moyobamba-2022.

Disefio de investigacion

Poblaciéon y muestra

Variables y dimensiones

La encuesta

Instrumentos

El cuestionario.




Tipo: Aplicada
Disefio: No experimental- Correlacional

De corte: transversal

Poblaciéon
La poblacion total estd conformada por 614 clientes
de la empresa.

Muestra
La muestra estard comprendida por 237 clientes.

Variables Dimensiones
. Comunicacion digital
Marketing TP
digital Comercializacién digital
Publicidad digital
Entorno de venta
Ventas Técnica de venta

Administracion de venta




Instrumento de recoleccion de datos
Cuestionario: Marketing digital

Datos generales:

N° de cuestionario: ......... Fecha de recoleccion: ...... [...... [l

Introduccién:

Estimado (a) en esta oportunidad recurro a usted con el afan de solicitar su apoyo
para responder el presente cuestionario, sus respuestas permitiran identificar el

nivel de marketing digital en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2021.
Instrucciones:

Marque con una X la opcién acorde a lo que piensa, para cada una de las
siguientes interrogantes. Recuerde que no existen respuestas verdaderas o
falsas por lo que sus respuestas son resultado de su apreciacion personal,
ademas, la respuesta que vierta es totalmente reservada y se guardara

confidencialidad. Por ultimo, considere la siguiente escala de medicion:

Escala de medicién

Nunca

Casi Nunca

A veces

Casi siempre

g | W N P

Siempre

N° ITEMS DE MARKETING DIGITAL

Comunicacion digital

La empresa le envia por correo informacién para conocer

01 las caracteristicas del producto.

02 La empresa utiliza pagina web para enviar informacion
actual a sus colaboradores.

03 Ha tenido conocimiento que la empresa cuenta con una

pagina web.

La organizacion tiene la capacidad de manejar y organizar
04 | bien las redes sociales.




Las redes sociales (Facebook, WhatsApp, twitter, etc.) es

05 . L :

un medio de comunicacion masivo.
Comercializacion digital

06 | El producto brindado por la empresa es facil de distribuir.

07 usted tiene acceso a todos los productos que ofrece la
empresa.

08 Normalmente adquiere productos directamente de la
pagina web.

09 | Realiza operaciones a través del internet.

10 Las respuestas sobre sus pedidos mediante llamadas
telefénicas las recibe instantdneamente.

Publicidad digital

11 Las campafias de promocion deben publicitarse a través
del internet.

12 | La empresa se promociona a través de diarios digitales.

13 La empresa promociona el producto que brinda a través
de diversos medios digitales.

14 | La organizacion tiene un mercado definido.

15 Se emplea promocién de los productos para fidelizar a sus

clientes.




Instrumento de recoleccion de datos
Cuestionario: Ventas

Datos generales:

N° de cuestionario: ......... Fecha de recoleccion: ...... [...... [l

Introduccién:

Estimado (a) en esta oportunidad recurro a usted con el afan de solicitar su apoyo
para responder el presente cuestionario, sus respuestas permitiran identificar el

nivel de ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2021.
Instrucciones:

Marque con una X la opcién acorde a lo que piensa, para cada una de las
siguientes interrogantes. Recuerde que no existen respuestas verdaderas o
falsas por lo que sus respuestas son resultado de su apreciacion personal,
ademas, la respuesta que vierta es totalmente reservada y se guardara

confidencialidad. Por ultimo, considere la siguiente escala de medicion:

Escala de medicién

Nunca

Casi Nunca

A veces

Casi siempre

g | W N P

Siempre

N° ITEMS DE VENTAS

Entorno de ventas

La empresa brinda variedad de productos para una mejor

01 toma de decisiones del cliente.

Existe diferencia entre las caracteristicas y los beneficios

02 de los productos que elige el consumidor

Las tacticas promocionales son efectivas a la hora de

03
comprar un producto.

04 La empresa le comunica los productos y sus variedades
por redes o llamada telefonica.

05 | La empresa le explica las promociones y descuentos.




Le informan de los canales de venta que utiliza la

06

empresa.
Técnica de ventas

07 Con_s_idera que gl personal que lo atendié cuenta con las
habilidades mininas para vender.

08 | El personal le atendié de manera personalizada.

09 Asistio a la empresa por las relaciqnes amicales que tiene
con los vendedores o algun trabajador de la empresa.

10 Realizo sus compras en la empresa por informacién en
las redes sociales.

11 Considera que la empresa utiliza_ adecuadamente sus
redes para poder ofertarle mas variedad de productos.

12 Considera que la empresa gestiona adecuadamente sus
ventas por internet.

Administracion de ventas

13 Considera que el personal se encuentra motivado a la
hora de atenderle.

14 Los_, beneficios recibio_los después de comprar su producto
satisfacen sus necesidades.

15 Sus molest_ias e incomod?dades fueron resueltas,
logrando satisfacer sus necesidades.

16 Cree usted que I_as recomendaciones que hace a los
vendedores han sido tomadas en cuenta.

17 | El personal fue Cortez en todo momento.

18

Sus molestias e incomodidades fueron resueltas.
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I.DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: ), 3. Segundo Sadl Rodnguez Mendoza

Institucion donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacion

: Universidad Nacional de San Martin
- Massira en Ciencias Econdmicas

: Para evaluar las ventas

Autor (s) def instrumento (s): Br. Dolis Robledo Alberca
IIl. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE {2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

[ CRITERIOS

CLARIDAD

1

ki

Losmastmredactaamen_guayeapropsadoyrbrede
ambigliedades acorde con los sujetos muestrales.

CBJETMDAD

Las mstrucciones y los ems o2l Instrumento permeten
recoger |a mformacion objetiva sobre |a vaniable, en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD
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inherente 3 i3 variable: Ventas.

ORGANIZACION

Los items del nstrumento refiejan organicidad legica entre 1a
definicion operacional y conceptual respecto a la variatle, de
manera que permiten hacer inferencias en funcidn a las
hipatesis, problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los tems ol instrumento son suhcientss en cantidad y
calidad acorde con la variable, dmensiones e indicadorss.

INTENCIONALIDAD

Los 1tems o=l instrumento son coherentes con el tipo de
nvestigacion y responden 3 los objetives, hipdtesis y variable
de estudio: Ventas.

CONSISTENCIA

L3 informacion que se recoja 3 traves de los items oel
mstrumento, permitira analizar, descrbir y explicar Ia
realidad, motivo de I3 investigacion.

CCHERENCIA

Los tems del instrumento expresan relacion con los
indicadores de cada dimension de la vanable: Ventas.

METODOLOGIA

L3 relacion entre i3 t=cnica y el Instrumento propuestos
responden al proposato de I inwestigacion, desarrolio
tecnologico e innovacicn.

PERTINENCIA

del instrumento.

L3 redacoion 02 05 1tems concuerda con la escala valoratva

i)

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuanda se tiene un puntaje minima de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al antenor se considera al instrumento no valide ni aplicable)

OPINION DE APLICABILIDAD: El instrumento muestra coherencia metodoldgica por lo que
procade su aplicacion.

PROMEDIO DE VALORACION: 49

Tarapoto 17 de mayo de 2022

CLAD 7087 ‘]



INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
1.DATOS GENERALES
Apeliidos y nombres del experio: 1J.5¢. Sequndo Saul Rodriguez Mendoza
Institucion donde labora : Universidad Nacional de San Martin
Especialidad : Msesiro en Ciencias Econdmicas
Instrumento de evaluacion : Para evaluar el marketing digital.
Autor (s) del instrumento (s): Br. Delis Roblede Alberca
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 11 2 |34
CLARIDAD Los ltems estén redactados con Ie_ngusje spropiado y libre de
ambigledades acorde con los sujetos muestrales. X
Las instrucciones y los items del instrumento permiten
OBJETIVIDAD recoger la informacion objetiva sobre la variable, en todas sus X

dimensiones en indicadores conceptusles y operacionsles.
El instrumentoc demuestra vigencia scorde con el
ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacidn y legal X
inherente s Ia varisble: Marketing digital.
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
definicion operacional y conceptusal respecto a 1a variable, de X
manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
hipétesis, problems y objetivos de la investigacion.

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad scorde con la variable, dimensiones e indicadores. X
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipdtesis y variable
de estudio: Marketing digital.

La informacién que se recojs a través de los items del
CONSISTENCIA instrumento, permitird analizar, describir y explicar la X
realidad, motivo de la investigacion.

Los iftems del instrumento expresan relacién con los

ORGANIZACICON

SUFICIENCIA

COHERENCIA indicadores de cada dimensidn de |z variable: Marketing X
digital.
. La relacién enire la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA | responden a! propdsito de la investigacion, desamolic X

tecnoldgico e innovacion.

La redaccidn de los items concuerda con la escala valorstiva
del instrumento. X

PUNTAJE TOTAL 42
{Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuande se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntsje menor al anterior se considara &l instrumento no vélido ni aplicable)

OPINION DE APLICABILIDAD: El instrumento muestra coherencia metodoldgica por lo que
procede su aplicacion.

PROMEDIO DE VALORACION:

PERTINENCIA

Tarapoto,17de maye de 2022




DECLARACION JURADA DE EXPERTO EN VALIDADCION DE
INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE DATOS

Yo, Seidy Janice Vela Reategui, identificado con, DNI N.° 40235016, de profesion,
Lic. En Administracion, Mg, Administracion de Negocios y Relaciones
Internacionales — MBA, domiciliada en Jr. San Pedro N° 232, distrito de Tarapoto,
provincia y regién San Martin laborando en la actualidad como Docente en la
Universidad Nacional de San Martin, Tarapoto, DECLARO BAJO JURAMENTO lo
siguiente:

Haber revisado y validado los instrumentos de recoleccion de datos para ser
aplicados en el trabajo de investigacion “Marketing digital y ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022" para obtener el Grado académico de Maestra de
la estudiante, Dolis Robledo Alberca, con DNI 70160804 en la Escuela de
Posgrado de la Universidad César Vallejo, del Programa de Maestria en
Administraciéon de Negocios, instrumentos que son confiables y se exponen:

No teniendo ningun tipo de sancion ETICA, me afirmo y me ratifico en lo expresado,
en sefial de lo cual firmo el presente documento a los 26 dias del mes de mayo del
2022

?_-- .
pﬁ\

‘/
d -
DNI N.° 40235016

Mg. Administracion de Negocios'y Relaciones Internacionales - MBA



ﬁ UNIVERSIDAD CesAar VALLEIO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

I.DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto:  MBA. Seidy Janice Vela Reategui
Institucién donde labora: Universidad Nacional de San Martin
Especlalidad: Magister en Administracion de Negocios y Relaclones
Internacionales — MBA
Instrumento de evaluacion: Para evaluar el marketing digital.

Autor (s) del instrumento (s):

Br. Dolis Robledo Alberca

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

___CRITERIOS

CLARIDAD

1

213

4

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigledades acorde con los sujetos muestrales.

x|

OBJETIVIDAD

Lasmuodonesybslhemsddlnswmpemﬂm
recoger la informacion objetiva sobre la variable, en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnolégico, Innovacion y legal
inherente a la variable: Marketing digital.

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la

definicion operacional y conceplual respecto a la variable, de

manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
problema y objetivos de la

SUFICIENCIA

hipotesis,
Los items del instrumento son suficientes en comidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Loslmddmsmlmnwsonoohommsoonelﬁpoda
Wymﬁ:ﬂahoﬂelm.hwsyvm

CONSISTENCIA

La informacion que se recoja a Wravés de los ltems del
instrumento, permitird analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacién con los
indicadores de cada dimensidn de la variable: Marketing
digital.

METODOLOGIA

La relacidn entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al propdsito de la investigacion, desarrolio
tecnoldgico e innovacion.

PERTINENCIA

La redaccion de los items concuerda con |a escala valorativa

del instrumento.
AL

48

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin

embargo, un puntaje menor al anterlor se considera al instrumento no valido ni aplicable)

1il. OPINION DE APLICABILIDAD
El instrumento presenta coherencia, consistencia con los objetivos y se encuentra listo para su

aplicacion.

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto 19 de mayo de 2022




ﬁ UNIVERSIDAD Crsan Varirio

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

I.DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto:  MBA. Seidy Janice Vela Reategui
Institucion donde labora: Universidad Nacional de San Martin
Especialidad: Magister en Administracién de Negocios y Relaciones
Internacionales — MBA
Instrumento de evaluacion: Para evaluar las ventas.
Autor (s) del instrumento (s): Br. Dolis Robledo Alberca
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
[ CRITERIOS INDICADORES 123748
CLARIDAD Loslmmsosténrodadadosoonbanewropiadoylbrede X
acorde con los sujetos muestrales.
Las instrucciones y los items del instrumento permiten X
OBJETIVIDAD recoger la informacion objetiva sobre la variable, en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el X
ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal
Inherente a |a variable: Ventas.
Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la X
ORGANIZACION definicién operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
hipbtesis, problema y objetivos de la investigacién.
SUFICIENCIA Los items del instrumento son suficientes en cantidad y X
calidad acorde con |a variable, dimensiones e indicadores.
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de X
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetives, hipétesis y variable
de estudio: Ventas.
La informacién que se recoja a través de los items del X
CONSISTENCIA | instrumento, permitira analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.
Los items del instrumento expresan relacion con los
COHERENCIA indicadores de cada dimension de la variable: Ventas.
La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA | responden al propdsito de la investigacion, desarrolio
tecnologico e innovacion.
La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa X
PERTINENCIA s T g

48

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es vilido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

1. OPINION DE APLICABILIDAD
El instrumento presenta coherencia, consistencia con los ob,etvos y se encuentra listo para su

aplicacion.

PROMEDIO DE VALORACION: | 4.8 |

Tarapoto 19 de mayo de 2022




DECLARACION JURADA DE EXPERTO EN VALIDADACION DE
INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE DATOS

Yo, Johan Burgos Bardales de Nacionalidad Peruana, identificado con, DNI N.°
07498381, de profesion, Lic. Adm. Y Docente, Magister en Administracion de
Negocios Internacionales, domiciliado en Calle Domingo Canal Guerra 440, Distrito
y Provincia de Lamas en regién San Martin. laborando en la actualidad como
Docente en la Universidad Peruana Unién, DECLARO BAJO JURAMENTO lo
siguiente:

Haber revisado y validado los instrumentos de recoleccion de datos para ser
aplicados en el trabajo de investigacion “Marketing digital y ventas en la empresa
Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022" para obtener el Grado académico de Maestra de
la estudiante, Dolis Robledo Alberca, con DNI 70160804 en la Escuela de

Posgrado de la Universidad César Vallejo, del Programa de Maestria en
Administracion de Negocios, instrumentos que son confiables y se exponen:

No teniendo ningun tipo de sancién ETICA, me afirmo y me ratifico en lo expresado,
en sefial de lo cual firmo el presente documento a los 26 dias del mes de mayo del
2022

e

- Wi, Johan Burges Berdales

CLAD - 20263

Firma
DNI N.° 07498381
MBA



ﬁ ‘

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1. DATOS GENERALES
Apeillidos y nombres del experto: MBA Johan Burges Bardales
Institucién donde labora  © Universidad Peruana Union
Especialidad : Magister en Administracion de Negocios y Relaciones

Internacionales - MBA
Instrumento de evaluacion  : Para evaluar el marketing digital,
Autor (s) del instrumento (s): Br. Dolis Robledo Alberca
1. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS

1

4

CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambiglLedades acorde con los sujetos muestrales.

OBJETIVIDAD

Las Instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacion objetiva sobre la vanable, en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

ORGANIZACION

X

SUFICIENCIA

INTENCIONALIDAD

Losiwnsdummlosonmoondupooe

investigacion y responden a los objetivos, hipotesis y variable
de estudio: Marketing digital.

i
)

\
|

CONSISTENCIA

La informacion que se recofa a través de ios items del
instrumento, permitiré analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacion.

x [ X

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacidn con los
indicadores de cada dimension de la variable. Marketing
digital.

by

METODOLOGIA

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos
respmdsnalpmpémodalammgaam desarrolio

PERTINENCIA

Laradaoaﬁndebtlwnsmrdaconhemmmm
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL

3

b a
(Nota: Tener en cuenta que e instrumento es valido cuando se tiene un puntaye minemo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

lil. OPINION DE APLICABILIDAD

& z

-

PROMEDIO DE VALORACION: |4/, ¢

Tarapoto, {3 de mayo de 2022

srsnsnes

e Johen Burges Bardales

CLAD - 20283

Selio personal y firma



ﬁ INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: MBA. Johan Burgos Bardales
Institucion donde labora : Universidad Peruana Unién
Especialidad : Magister en Administracion de Negocios y Relaciones
Interacionales - MBA

Instrumento de evaluacion : Para evaluar las ventas
Adutor (s) del instrumento (s): Br. Dolis Robledo Alberca

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 112 [3]4]5
CLARIDAD Los ftems estan redactados con lenguaje apropiado y fibre de
ambigedades acorde con los sujetos muestrales A
Las instrucciones y los items del Instmmemo permiten
OBJETIVIDAD recoger la informacion objetiva sobre la vaniable, en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales X
El instrumento demuestra wigencia acorde con el
ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacion y legal X
inherente a la vanable: Ventas.
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
ORGANIZACION dem-aﬁnopemondycomptmremmalavanable de
que permiten hacer inferencias en funcién a las X
— hpaasw prcblemayobpvvosdalamwggum
SUFICIENCIA Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
PIGIENGIA | calidad acorde con fa variable, dimensiones e indicadores. X

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de |
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipotesis y variable fX
de estudio: Ventas. |
La informacién que se recoja a través de los items del
CONSISTENCIA | instrumento, pemmitira analizar, describir y explicar |a realidad, \
| motivo de Ia investigacion. X

Los items del instrumento expresan relacion con los |

COHERENCIA indicadores de cada dimensién de |a variable: Ventas. {X
La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos |
METODOLOGIA | responden al proposito de la investigacion, desarrollo 5%
tecnologico e innovacion
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento. X

PUNTAJE TOTAL 49
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no vélido ni aplicable)

lll. OPINION DE APLICABILIDAD

PERTINENCIA

ey t VA4 8
A%cca Papa €0 TRARATe De TANGSTILACio
PROMEDIO DE VALORACION: | 4.9 |

_/;Z'ﬁ%-?&

oA doban Burgos Bardelm

CLAD - 20253

Tarapoto, {{___de mayo de 2022

Sello personal y firma



AUTORIZACION DE LA INSTITUCION

m UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales
Nombre de la organizacion: RUC: 20604470375
Grupo Yrigoin Il

Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos: DNI:
Virgilio Yrigoin Estela 41457606

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f" del Codigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ', autorizo [ X ], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:
Nombre del Trabajo de Investigacion
“Marketing digital y ventas en la empresa Grupo Yrigoin, Moyobamba-2022"

Nombre del Programa Académico:

Maestria en Administracion de Negocios

Autor: Nombres y Apellidos DNI:

Dolis Robledo Alberca 70160804
En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha:

Firma:

(Titular o Representante legal de la Institucion)

{*) Codigo de Ltica en Investigacitn de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “ f * Para difundir o publicar los resultados de un

trabajo de i igadion es L bajo i o bre de la instituddn donde se llevo a cabo el estudio, salvo el aso

en gue haya un acuerdo formal con el gerente o director de ks organizacion, para gue se difunda la identidad de la institudion. Por ello,

tanto en los proy de il igadion como en los inf 0 tesis, no se deberd indluir ka d inacion de la izacion, pero siserd
io describir sus fal




Base de datos

V1: Marketing digital
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Formula estadistica de la investigacion:

= 1.96

= 0.05
p= 0.5
q= 0.5
N = 614
n= 3.8416 * 0.25 * 614

- 0.0025 * 613 + 0.9604

589.6856

n= 237

2.49
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