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Resumen

El presente estudio tuvo como objetivo principal determinar la relacién que
existe entre el marketing digital y las ventas de la empresa Tu Market, ICA, 2022.La
metodologia basica fue de enfoque cuantitativo de tipo basica, de alcance descriptivo-
correlacional, dado que evalta el grado de correlacion entre las variables de estudio,
el disefio de la investigacion fue no experimental de corte transversal, dado que se
ejecutd sin manipular las variables. La poblacion de la investigaciébn estuvo
conformada por 96 clientes de la empresa Tu Market, para la evaluacién de las
variables de investigacion se utilizd el cuestionario para recolectar datos de ambas
variables, la investigacion continuo se, obteniendo en la prueba de normalidad de
Kolmogrov-Smimov un valor de significancia menor de 0.05, por lo tanto los datos no
tienen una distribucién normal; finalmente para medir el nivel de correlacion de ambas
variables se uso la prueba de Rho de Spearman, teniendo resultados significativos de
0,771,a la vez nos muestra el nivel de significancia bilateral de 0.000,dando a conocer

que existe una correlacion marcada entre las variables marketing digital y ventas.

Palabras clave: Marketing digital, ventas, herramientas del marketing digital.
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Abstract

The main objective of this study was to determine the relationship between
digital marketing and sales of the company Tu Market, ICA, 2022. The basic
methodology was a quantitative approach of an basic type, with a descriptive-
correlational scope, since it evaluates the degree of correlation between the study
variables, the research design was non-experimental cross-sectional, since it was
carried out without manipulating the variables. The research population was made up
of 96 clients of the Tu Market company, for the evaluation of the research variables the
guestionnaire was used to collect data from both variables, the continuous research
was obtained in the Kolmogrov-Smimov normality test a significance value less than
0.05, therefore the data do not have a normal distribution; Finally, to measure the level
of correlation of both variables, the Spearman’s Rho test was used, having significant
results of 0.771, at the same time it shows us the level of bilateral significance of 0.000,
revealing that there is a marked correlation between the marketing variables. Digital

and sales.

Keywords: Digital marketing, sales, digital marketing tools
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INTRODUCCION

Desde principios del 2020 la pandemia (COVID-19) viene afectando a las
economias de todo el mundo, el micro, pequefias y medianas empresas se encuentran
entre las mas afectadas. (Cantos, Moran, & Baque, 2021), frente a este problema las
empresas a nivel mundial se han visto forzadas a implementar el uso de herramientas
del marketing digital. Lo que las MIPYMES buscan es garantizar un canal de
comunicacion con los clientes, potenciar el e-commerce y mantener el nivel de sus
ventas cuya utilidad les permita mantenerse a flote (Universidad Internacional de La
Rioja , 2020) Segun el informe Digital 2021, casi 4.300.M de habitantes ya usa los
medios digitales, lo que corresponde al 54.5% de la poblacién mundial (Hootsuite &
social we are, 2021) EI comercio electrénico ha venido desarrollandose durante los
altimos afos, frente a la situacion actual la adaptacion de las tecnologias es
indispensable para las empresas ya que les permiten afrontar los nuevos desafios

econémicos y sociales.

La Firma Gfk es el proveedor mundial de investigacion de mercados mas
grande, presento un informe en el que se evidencio que los consumidores aumentaron
su presencia atreves de los diferentes canales digitales y que continban comprando
para no salir de casa, debido al Covid-19.La empresa detecto que los consumidores
dejaron de tener desconfianza al momento de realizar sus compras de forma online,
por la necesidad de obtener los productos que requieren, debido al confinamiento

mundial. (Tecnosfera, 2020).

A nivel internacional se tiene a Molina (2020) El estudio realizado por la camara
de comercio de Santiago a través de datos de transbank, manifesté que las ventas en
linea de los negocios minorista registraron un alza durante la segunda quincena de

marzo. A diferencia de las ventas fisicas que descendieron mas de un 41.5%.

Por otro lado, las empresas colombianas también fueron afectadas, segun un

informe publicado por el Banco de la republica, las pérdidas ascendieron entre los



$4.7y los $59 billones de pesos, destacando entre los sectores afectados el comercio,

debido al confinamiento obligatorio Bonet (2020).

Segun la CCCE (2021) observé un crecimiento sostenido en las ventas en linea,
donde cada vez los clientes prefieren realizar sus compras por los sitios web, se
registr6 mas de 90 millones de transacciones de venta en linea durante los periodos
de abril, mayo y junio del 2021, Un mayor crecimiento con respecto a los mismos
trimestres del 2019 y 2020.

De acuerdo a Capece, ElI comercio electrénico registr6 un aumento del 59%
semanas anteriores del aislamiento (16 de marzo), pero este crecimiento no logro
continuar debido a que se vieron limitadas las operaciones, salvo aquellos productos
de primera necesidad. En marzo solo incremento un 26% y abril se desplomo un -10%

respectivamente.

De acuerdo a baca y avendah (2021) los clientes online en el Peru pasaron de
ser de 6 a 11.9 millones durante el 2020.Asi mismo el nimero de empresas que activan
el comercio electronico se cuadriplico de 65.900 a 263.000. El comercio electrénico se

ha concentrado en lima con un 71% y en las provincias con un 29%.

Segun una encuesta realizada por Ipsos para determinar la conducta que tienen
los consumidores frente a la crisis por la covid-19, se obtuvo que un 26% realizan sus

compras de manera online Tabata (2020).

La empresa Tu Market cuenta con 8 afios en el mercado, en una entrevista
coordinada con el propietario, nos comentd que la empresa se ha visto afectada a raiz
de la pandemia, el aislamiento género en la empresa una disminucion del 50% en las
ventas y genero pérdidas de un 25% en sus ingresos mensuales .Los problemas que
se han observado es que el personal no ha recibido una adecuada capacitacion del
servicio al cliente y carecen de habilidades de persuasion. El proceso de ventas es

deficiente ya que los descuentos, ofertas y promociones son realizados



incorrectamente repercutiendo en la insatisfaccion y molestia por parte del comprador,
ya que esto ocasiona demoras en la atencion, no cuentan con un area de marketing
que mantenga actualizada su pagina de Facebook que hasta el momento no esta

operativa.

Frente a este problema, la empresa esta buscando incrementar sus ventas
mediante la implementacion de medios digitales que les permita tener un incremento

en sus ventas y poder ser mas competitivos en el mercado actual.

En ese sentido el problema general de la investigacion fue ¢ Qué relacion existe
entre el marketing digital y las ventas en la empresa Tu Market, 2022?

Y en cuanto a los problemas especificos fueron a) ¢ De qué manera se relaciona
el marketing digital y las ventas a distancia en la empresa Tu Market, 20227, b) ¢De
gué manera se relaciona el marketing digital y las ventas personales en la empresa Tu
Market, 2022?

Justificacion tedrica. El presente proyecto permitira brindar informacion sobre la
relacion existente entre el marketing digital y el incremento de las ventas en un

escenario particular, en este caso en la empresa Tu Market.

Justificacién practica, ya que se analizara la manifestacion del marketing digital
en el aumento de ventas. partiendo de las teorias, nos permitirA comprobar si
implementan el marketing digital en los negocios y los efectos que este evidencia en

las ventas.

Justificacién social, la investigacidon permitird brindar informacion que
contribuya al sector empresarial dando a conocer la manera que por medio del
marketing digital se pueda lograr obtener un incremento en las ventas de la empresa
Tu Market.



Justificacion metodologica, mediante la realizacion del estudio se utilizara un
instrumento validado, este permitira calcular la relacion existente entre las variables

marketing digital y el aumento de las ventas, El enfoque fue cuantitativo

Objetivo general: Determinar la relacion entre el marketing digital y las ventas
de la empresa Tu Market, 2022 En los objetivos especificos se encontro: a) Determinar
la relaciona entre el marketing digital y las ventas a distancia en la empresa Tu Market
2022, b) Determinar la relaciona entre el marketing digital y las ventas personales en

la empresa Tu Market 2022

Hipoétesis general tenemos: Existe relacion entre el marketing digital y las ventas
de la empresa Tu Market, 2022. Hipétesis especificas: a) Existe relacién entre el
marketing digital y las ventas a distancia en la empresa Tu Market, 2022, b) Existe
relacion entre el marketing digital y las ventas personales en la empresa Tu Market,
2022.



Il. MARCO TEORICO

Para el desarrollo de la presente investigacidn se indago investigaciones

anteriores en el &mbito internacional y nacional.

A nivel internacional, Segun Figueroa (2021) se tuvo como objetivo disefiar
estrategias de marketing para el crecimiento de las ventas en la empresa Neopindec.
Metodologia aplicada fue de tipo bibliografico, analitico sintético y descriptivo, con
enfoque cuantitativo se encuesto a 33 laboratorios en la ciudad de Guayaquil y
cualitativo por medio de las entrevistas a expertos. El estudio demostré que solo el
23,2% conocen la empresa Neopindec C.A, y el 77,8%, consideran la implementacion
de estrategias. Como propuesta se plante6 crear una pagina web y un catélogo digital,
asi mismo se realizé un analisis en el que se detall6 el presupuesto general para el
2021 y las proyecciones en las ventas que evidencien la factibilidad de su

implementacion.

Effendy et. al (2021) En el articulo titulado” La implementaciéon del Digital
Marketing para el Increase Sales durante la Covid-19 Pandemic” El objetivo
determinar la implementacion de estrategias del marketing digital y cuan efectivas son
para elevar el volumen de las ventas, utilizaron el método cualitativo, el instrumento
empleado fueron las entrevistas semiestructurada; Los resultados evidenciaron que el
marketing mas eficaz y eficiente es el que se realiza de forma digital, segun las
empresas prefieren comercializar sus productos atreves de los medios digitales
(Facebook, Instagram ,sitio web, etc.) la implementacion de las estrategias de
marketing digital aumentaron el volumen de ventas en dichas empresa durante la

pandemia.

Arosemera (2020) Tuvieron como objetivo analizar la aplicacion del marketing
digital en el incremento de ventas de tela. El tipo de estudio fue descriptivo, con un
enfoque mixto; los instrumentos empleados fueron la encuesta y la entrevista, la

muestra fue conformada por 355 personas .En conclusién con la investigacién se



comprobd que mediante la utilizacion de estas estrategias de marketing digital lograron

acrecentar un 10% en las sus ventas de telas.

Abdurrahman et. al (2021) en su articulo titulado “Optimizando el uso del Digital
Marketing for Increasing Sales Volume at MSMEs” El objetivo fue determinar el efecto
del marketing digital en el aumento de ventas en la Pymes, se aplicoO el muestreo
probabilistico, la encuesta estuvo conformada por 150 empresarios; Segun la

informacion si existe una relacion positiva y significativa.

Ecuador, Arnijo (2017) la influencia del Marketing Digital como estrategia en el
desarrollo de las ventas en la empresa de Muebles Barahona en el afio 2017. Fue un
estudio mixto, nivel correlacional, con un disefio no experimental. El tamafo de la
poblacién consté de 30,103 consumidores, la muestra estuvo conformada por 379
familias. El instrumento utilizado fue la encuesta. . La validez del instrumento se obtuvo
mediante la férmula estadistica CHI cuadrado el autor concluye que si coexiste un
dominio profundo entre ambas variables, hay un nivel de influencia del 98% sobre el
52% de no tener dominio, dando a entender que el marketing Digital incide en el

crecimiento de ventas.

En Huacho Paye (2016) en su trabajo tuvo por intensién determinar la incidencia
del marketing digital como estrategia para acrecentar las ventas de la empresa
vitivinicola Santa Fe-2016, la investigacion fue transaccional-no experimental, el
tamafio de la poblacion fue de 33,496 y la muestra fue de 376 pobladores, la técnica
utilizada fue la encuesta, para verificar la hipotesis utilizo la prueba de correlaciéon Rho
de Spearman se obtuvo un 0.579, lo que valido la existencia de relacion entre las

variables

Pimentel Garcia (2019) su trabajo de investigacion tuvo por objetivo proponer
estrategias de MKT digital para incrementar el volumen de ventas en el Restaurant
sabor y sazoén, la investigacion fue descriptiva, cuantitativa, se utilizd un cuestionario

para una muestra de 143 comensales, a través del andlisis. El autor concluyo que



actualmente la empresa no tiene presencia en los medios digitales y carecen de un
area o responsale de marketing, Se determiné para que la empresa logre aumentar

sus ventas tendrian que implementar un plan de marketing digital.

Lima Zuta (2018) su objetivo fue comprobar la correlacion entre el MKT digital
y el incremento de las ventas de Damcohua. El enfoque fue descriptivo-no
experimental, el tamafio de la poblacion fue conformada por 60 personas, el
cuestionario estuvo compuesto por 22 items, Los resultados fueron validados con la
prueba estadistica de Rho de Spearman, obtuvo un nivel de 0.043 menor a 0.05
apreciando una correlacion significativa de 0.76 entre las variable MKT digital y la

variable venta.

Gil (2019) su objetivo de investigacion fue aumentar el nivel de ventas en el
Rest.Las gaviotas mediante el uso del marketing digital, tipo de investigacion fue
ductivo- no experimental. Poblacién conformada por 400 comensales con una muestra
de 285, la técnica empleada fue la encuesta con escala de medicion de Likert, el
resultado dio a conocer que el 41.2% de comensales consideran que el marketing
digital en el restaurante es deficiente. El autor concluye con una propuesta para
incrementar las ventas mediante la creacién de una pagina web, Facebook, Instagram

y un correo donde se busque atender las necesidades de los clientes

El internet ha brindado muchas oportunidades para las empresas y los clientes,
respectivamente, ya que les permite vender / comprar productos sin una tienda fisica
y para que las empresas promocionen su marca de manera mas rapida y eficiente que
nunca. El proceso de promocion online se denomina marketing online o marketing

digital y crece dia a dia

Sainz (2015) ElI MKT digital frecuentemente se le conoce como "marketing
online”, "marketing en Internet" o "marketing web". Dicho término ha ganado

popularidad a lo largo del tiempo. En EE. UU el termino marketing en linea sigue



prevaleciendo, en Italia se conoce como marketing web, pero en el Reino Unido y en

todo el mundo, el MKT digital se ha convertido en el término mas comun.

Segun Garuda y Anindita (2021) El marketing digital es un esfuerzo de hacer
marketing por medio del uso de dispositivos digitales, donde el uso de las redes
sociales permite a las empresas llegar a los clientes potenciales. Armstrong y Kotler
(2017)El marketing digital utiliza de diversos medios, entre ellos encontramos los, sitios
web, las redes sociales, las apps, el correo electrénico y diversa plataformas online

gue permiten a las empresas captar nuevos clientes.

Solamo (2017) Afirma que el marketing digital se centra en promover los
servicios y productos de las empresas por los diversos medios electrénicos, con la
finalidad de poder llegar a mas consumidores de una manera mas rapida, sencilla y
personalizada. Para Encalada et. al (2019) ElI marketing digital juega un papel
importante en las empresas, el cual permite al consumidor conocer de forma factible
las promociones, ofertas y los nuevos productos, sin necesidad de acercarse al

establecimiento o la ayuda del personal.

Caracteristicas
Selman (2017) Comenta las siguientes caracteristicas del marketing digital:

Masividad: consiste en el alcance que puede tener una empresa para llegar a
su publico objetivo, través de los medios digitales donde los bajos costos permiten que

mas empresas puedan aplicarlos.

Personalizacién: hace referencia a que la empresa pueda adaptar a las

necesidades, que el cliente tenga, ofreciendo algo personalizado.

Las estrategias del marketing digital son:



Email Marketing: Se refiere al marketing a través de correos electronicos tiene
por objetivo de informar a los destinatarios de descuentos, promociones etc. Sole y
Campo (2020)

Sitio web: Es un conjunto de paginas de la World Wide Web, que estan
interconectadas para que el usuario pueda acceder al contenido de todas las paginas.
Markuleta y Errandonea (2020), Asi mismo ambos autores mencionan que el Display
Ads: Tiene como funcién publicitar mediante las diferentes paginas web de la empresa,
el producto o servicio que se quiere dar a conocer. Facebook Ads: mediante esta
herramienta podemos tener un mayor alcance del negocio con una segmentacion
demografica y psicografica de los usuarios, podemos llegar al publico objetivo, asi

mismo permite generan tréfico en la web de la empresa.

SEO: La optimizacion de motores de busqueda es una practica durante la cual
el comercializador o emprendedor optimiza un sitio web para lograr la clasificacion mas
alta posible en las paginas de resultados de los motores de busqueda. Min (2019) el
autor menciona que el SEM: impulsa el trafico del sitio web mediante anuncios
comprados en los motores de busqueda. Esta es una estrategia a corto plazo que
normalmente produce resultados mas inmediatos, se encarga de hacer visible la

pagina web y tener un mejor posicionamiento.

Las 4 F’s del marketing digital

Alberdi y Fleming citado por Martinez (2017)expresa que el marketing digital se
basa en el uso de las 4F:

Flujo: hace referencia al estado en que se encuentra el usuario al acceder al
sitio web que le ofrece una experiencia singular, Para que logremos captar la atencion
se requiere satisfacer las necesidades de informacion e interaccion que el usuario
necesite .tenemos las siguientes herramientas:

Plugins: programas que optimizan las funciones de aplicaciones webs y

programas.



Cookies: archivos que se almacenan en el navegador cuando el usuario visita
una web

Google analytics: herramienta que sirve para analizar las sesiones que se han
realizado un sitio web.

Funcionalidad: se basa en el disefio y atractivo que debe ofrecer el sitio web al
usuario, para que siga explorando la web, donde el contenido debe ser de interés, claro
y util. Busca identificar lo que capto la atencion de los usuarios, para poder utilizar
dicha informacién como algo positivo.

Feedback: cuando la conexion entre la empresa y el internauta se esta
empezando a construir, es en este momento que se llega a la siguiente fase el
Feedback (conocido como retroalimentacion), se da el primer dialogo con el usuario
para conocerlo mejor y saber cuéles son sus necesidades permitiendo a la empresa
personalizar la pagina en funcién a informacion que nos brinde el usuario.

Fidelizacion: Fase ultima del proceso, el objetivo es que el usuario vuelva a
visitar el sitio web, logrando que se vuelva fiel a la marca del producto o servicio

ofrecido.

Ventas

Effendy (2018) Define las ventas como una ciencia que se basa en influir en una
persona en donde esta es lleva a cabo por un vendedor el cual invita a otros a comprar
los bienes y servicio que ofrece; cuanto mayor sea la cantidad de bienes vendidos

,mayor es la posibilidad de ganancias generadas por la empresa.

Segun Veloz (2018), las ventas son un proceso primordial que se da entre la
empresay el consumidor, cuando se da la compray venta de los productos o servicios.
Moran (2018) Nos dice que la fuerza de venta de las empresas deben de estar
debidamente capacitadas para brinda una buena atencion, logrando asi satisfacer al
usuario con el servicio o producto ofrecido. Las empresas necesitan contar con

personal idoneo que brinden un buen servicio al cliente.
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Cordova y Llanos (2021)Una fuerza de ventas debidamente capacitada es
capaz de incrementar las ventas un 23% a diferencia de los demas; en tal sentido el

proceso de capacitacion es fundamental tanto para la empresa como para el personal.

Frasi (2017) Hoy por hoy los negocios enfrentan una serie de desafios, que los
lleva a buscar nuevas estrategias que contribuyan en el incremento de las ventas, asi
como productividad la productividad empleando su fuerza de ventas, Arnijo (2017) el
progreso del personal de area de ventas debe estar impulsado por el implemento de

estrategias que faciliten el uso de

Para Artal (2017) las dimensiones de venta son:

Venta personal: indica que es una de las herramientas que se da por el contacto
directo comprador y vendedor.se puede dar de 2 formas ya sea dentro o fuera de la
empresa.

Venta a distancia: No existe contacto directo entre el vendedor y comprador
.estas se dan de diferentes formas: venta por correspondencia, teléfono, television y

la mas utilizada actualmente la venta electronica.

Para Abrigo et. al (2017) las estrategias de venta son una herramienta utilizada
por los negocios al momento de mejorar la atencion al consumidor, esto les permite
alcanzar una mayor audiencia, generando un incremento en sus ventas; al mismo
tiempo genera la fidelizacién del consumidor a fin de posicionar a la empresa en el
mercado. Horstmann (2017) citado por wakabayashi et. al (2018)los negocios con el
deseo de poder conservar su posicionamiento en el mercado, buscan implementar
nuevas estrategias que les permita tener una ventas mas efectivas, que les permitan

captar la atencion del cliente al momento de adquirir los servicios o producto.
Acosta et. al (2018)Manifiestan que el proceso de ventas tienen las siguientes

fases:

Prospeccién: en esta etapa se trata de identificar a los clientes potenciales

11



Clasificacion de leads: una vez identificados los clientes, se define cuales
podrian convertirse en clientes y se determinan sus necesidades

Preparacion: se produce el primer contacto con los clientes

Presentacion: se muestra los servicios o productos que pueden satisfacer las
necesidades del cliente.

Argumentacion: una vez que el cliente ha mostrado interés, el vendedor da a
conocer los beneficios del producto.

Objeciones: el vendedor gestiona las excusas presentadas por el cliente, en
esta etapa el vendedor argumenta sobre las ventajas para revertir la decision del
cliente.

Cierre: es la Ultima fase donde se puede concretar la venta o no.

12



lIl. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacion

La investigacion que se utilizd en nuestro estudio fue basica segun
Hernandez et. al (2014)se distingue porque buscamos obtener conocimientos sobre el
fenomeno a estudiar, tomando en consideracion las teorias de diferente autores en
relacion a los indicadores, variables y dimensiones; asi mismo este tipo de
investigacion tiene como fin buscar soluciones a la problematica que presenta la

empresa Tu Market.

Se empleo el disefio no experimental, de acuerdo con Hernandez et. al (2014)
indicaron que el estudio de tipo no experimental, no existe la manipulacién de las
variables de forma deliberada de las variables de estudio, solo se realiza la

observacion de estas segun su contexto natural para su analisis

De tipo correlacional con enfoque fue cuantitativo, debido a que se emplea la
observacion y el uso de la recaudacion de datos para comprobar las hipoétesis, por

medio de un andlisis estadistico.

3.2 Variables y Operacionalizacion

En virtud de que el estudio es relacional, se presentan las 2 variables

La variable 1 fue: Marketing digital
Arias (2017) Afirman que el MKT digital estd conformado por un conjunto de acciones
del marketing, el cual esta Adaptado a los medios digitales con la finalidad de obtener
de estos medios, la misma eficacia y eficiencia de una comercializacion tradicional,

pero mejorando los efectos de la misma.
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Dimensiones del marketing digital.

Selman (2017) Expresa que el marketing digital se basa en el uso de las 4F:

Flujo, hace referencia a la atraccién que siente el usuario al entrar en un sitio
web interactivo, generando confianza y logrando que el usuario se vuelva fiel a este.

Funcionalidad, trata de captar la atencion del usuario, mediante la navegacion
en el sitio web donde este debe ser partico y sencillo de utilizar.

Feedback es la comunicacion que se establece entre el cibernauta y la web de
empresa, mediante el dialogo con el usuario atreves de sugerencia, opiniones, etc.

Fidelizacion es la parte mas importante de todo el proceso, hace referencia a la
satisfaccion que siente el cliente con el servicio o producto ofrecido por la empresa,

permitiendo asi mantener una relacién duradera con el usuario

La variable 2 fue: Venta

Escudero (2016) Menciona que las ventas son una actividad importante en el
mundo empresarial, ya que sin ella no existirian los negocios y sin negocios no habria
trabajo, es por ello que el vendedor debe conseguir la fidelidad de sus clientes,
mediante el uso de las estrategias de ventas.

Dimensiones de venta

Segun Artal (2017)tenemos las siguientes:

Venta a distancia, es la venta que se da a través de la comunicacion digital

Indicadores

Telefonica, es la venta promocionada por via telefénica

Virtual, venta mediante los medios digitales

Venta personal, es la venta que se da mediante el contacto directo entre
vendedor y cliente.
Externa, ventas que se realizan fuera de las instalaciones de la empresa

Interna, ventas realizadas dentro de las instalaciones de la empresa
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3.3 Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion

Segun Lépez y Fachelli (2015) La poblacion se define como “el universo de la
investigacion sobre la cual se pretende generalizar los resultados”. La poblacién esta
integrada por caracteristicas que permiten diferenciarse unos con otros.

La poblacion de la presente investigacion estara constituida por 115 compradores, se

encuentran inscritos en la base de datos de la empresa Tu Market

Muestra

Fidias (2016) define la muestra como un subgrupo previamente seleccionado

los cuales son extraidos de una determinada poblacion.

Para determinar el nUmero de la muestra se utilizara la formula del muestreo
aleatorio simple ya que cada elemento tiene la misma probabilidad de poder ser

elegido.

La muestra estara conformada por 96 clientes de la empresa Tu Market

Muestreo

Para la elaboracion de nuestro estudio se utilizo el muestreo aleatorio simple,
segun Hernandez (2014) este tipo de muestreo se utiliza normalmente cuando los
individuos seleccionados son elegidos al azar, este puede incluir individuos de ambos

Sexos.
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3.4 Técnicas e instrumentos de la recoleccion de datos

La técnica utilizada sera la encuesta ya que nos permitird la recoleccién de
datos a través de la aplicacion de un cuestionario. Por medio de esta encuesta
podremos conocer las opiniones, de los clientes de la empresa Tu Market, que
permitan dilucidar conceptos y apreciaciones referentes a las variables de estudio.
Segun Torres (2019) El cuestionario estd conformado por un grupo de interrogantes
sobre los sucesos y aspectos que son de interés en la investigacion y las cuales son
contestadas por los encuestados.

El cuestionario (con escala de Likert) consta de preguntas exactas sobre la
investigacion realizada, contiene un total de 26 preguntas, repartidas en 6
dimensiones: 15 preguntas relacionadas al marketing digital y 11 preguntas

relacionada con las ventas.

Validez
Segun Hernandez et. al (2014) la validez hace referencia al grado en que un
instrumento mide las variables de estudio que se pretenden medir. La validez del

instrumento se dio a través del juicio de expertos.

Tabla 1

Cuadro de Validacién Juicio de expertos

N° Experto Resultado
Experto 1 Dra. Delgado Wong, Sofia Irene Aplicable
Experto 2 Dra. Ericka Janet Villamares Hernandez Aplicable
Experto 3 Mg. Gustavo Felipe Espinoza Leon Aplicable

16



Confiabilidad

Para Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014) confiabilidad se refiere al grado
gue se obtiene de un instrumento de medicion, este debe ser consistente y coherente.

La confiabilidad del presente trabajo se dard mediante el coeficiente de Alfa de

Cronbach

Tabla 2

Estadistica de Fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,906 26

Tabla 3
Escala de Medida

Escala de medida para evaluar el coeficiente alfa de Cronbach

Coeficiente Relacion

0.0 a0.20 Despreciable
0.20 a 0.40 Baja o Ligera
0.40a 0.60 Moderada
0.60 a 0.80 Marcada

0.80 a 1.00 Muy alta




3.5 Procesamiento

La presente investigacion se desarrollo respetando ciertos procesos:
Se eligi6 el tema de investigacion y la empresa.

Se solicitaron los permisos respectivos al gerente de la empresa Tu Market, se le
informara sobre la finalidad del proyecto.

Se programaron las fechas para realizar las entrevistas, la cuales fueron
consultadas respectivamente con el gerente de la empresa Tu Market.

Se llevd a cabo la recoleccidon de datos mediante la encuesta realizada a los
clientes.

Los resultados que se generen del cuestionario, fueron procesados y analizados en
el programa Microsoft Excel y El IBM SPSS

Por ultimo disefiaremos las tablas de los resultados con la respectiva interpretacion

3.6 Método de analisis de datos

Para el analisis de datos se utiliz0 la escala de Likert, los cuales permiten medir la
interaccion de los consumidores o clientes, En el presente trabajo se utilizaron 3
categorias, EL cuestionario fue procesado por el software IBM SPSS, nos permitio
analizar los datos mediante la estadistica descriptiva, La aplicacion del alfa de
cronbach permitié dar a conocer la fiabilidad del cuestionario

3.7 Aspectos éticos

En el estudio se consideraron las normas de referencias y citas bibliograficas
consultadas, se tomo en cuenta el uso del Manual de normas APA.
Se solicité el permiso correspondiente al duefio de la empresa Tu Market para realizar
el uso del instrumento en el respectivo establecimiento para obtener informacion
confiable y necesaria para la investigacion; por otro lado al momento de realizar las
encuestas se dard a conocer el objetivo de la encuesta, usando las respuestas solo
para el procesamiento de datos de la presente investigacion. Asi mismo nos
comprometemos a mantener el anonimato de los participantes, evitando divulgar

informacion de los mismos
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IV.RESULTADOS

Tabla 4

Cuadro de analisis descriptivo de la variable Marketing Digital

Variable dimension Nivel Frecuencia Porcentaje
NO 3 3.1%
Marketing digital A VECES 49 51.0%
Sl 44 45.8%
TOTAL 96 100%
NO 3 3.1%
A VECES 24 25.0%
Flujo Sl 69 71.9%
TOTAL 96 100%
NO 3 3.1%
A VECES 51 53.1%
Funcionalidad SI 42 43.8%
TOTAL 96 100%
NO 1 1.0%
A VECES 20 20.8%
Feedback Sl 75 78.1%
TOTAL 96 100%
NO 5 5.2%
A VECES 81 84.4%
Fidelizacion Sl 10 10.4%
TOTAL 96 100%

Interpretacion: Marketing Digital

Segun la encuesta desarrollada por los 96 clientes de la empresa Tu Market, podemos
observar que el 3.13% de los clientes No considerarian participar de forma operativa
en el marketing digital, llegando a la conclusion de que los clientes No tienen

conocimiento de las nuevas estrategias digitales que se pueden encontrar; para la
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dimensién de Flujo, Funcionalidad, Feedback y Fidelizacion, el 51,04% de los
consumidores encuestados consideraron que a veces la empresa Tu Market aplica
correctamente el marketing digital, por otro lado el 45.83% de los consumidores
consideran que Tu Market Si aplica de forma correcta el marketing digital, Segun los
resultados la empresa Tu Market no esta siendo muy activa en la comercializacion de

sus productos atreves de los medios digitales.

Flujo

Segun el sondeo desarrollado por los 96 clientes de Tu Market, se observa que el 3.1%
de los clientes No hacen uso de esta dimension, esto quiere decir que los
consumidores no estan activamente conectados debié a que no ofrecen un valor
afiadido e interactividad, por otro lado el 25% consideran que A veces la empresa
desarrolla un valor agregado en su web y el 71.9% de los consumidores Si
considerarian imprescindible que la empresa Tu Market desarrolla un valor afiadido en
su sitio web. Esto significa el 74% de los clientes No estan satisfechos con la pagina

web ya que no generan valor agregado.

Funcionalidad

En esta dimension se puede observar que el 3.1% de los participantes consideran que
No tiene conocimiento de esta dimension, esto nos quiere decir que no dan usabilidad
al sitio web ofrecido por Tu Market, asi mismo el 53,1% de los consumidores
consideran que a veces navegan en el sitio web, Por otro lado el 43,8% de los
encuestados Si consideraria navegar en el sitio web de la empresa. Esto significa que
el 56.9% de los clientes no navegan en la pagina.

Feedback

Los resultados obtenidos en la dimensién Feedback, se estima que el 1,0% de los
consumidores No consideraria mantener interaccion con el sitio web ya que no se da
un buen dialogo y retroalimentacion que les permita mantener una relaciéon con la
empresa, asi mismo el 20.8% consideran que a veces mantienen interaccion con el

sitio web y el 78.1% manifiesta que Si mantendrian una buena relacién con la empresa
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Tu Market, por lo que mas del 78.1% de los clientes no interactdan con la pagina de la
empresa por lo que no se logra establecer un buen dialogo y retroalimentacion que

permita formar un lazo basado en las necesidades de cada consumidor.

Fidelizacion:

Por ultimo la Fidelizacion, segun el sondeo realizada a los 96 trabajadores, el 5.2% de
los compradores considera que No tienen una interaccion en el sitio web de la
empresa, el 84,4% menciona que A veces la empresa mantiene una relacion positiva
y el 10.4% de los consumidores consideran que la empresa Tu Market Si mantiene

una fidelizacion muy positiva con sus clientes.
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Tabla b

Cuadro de analisis descriptivo de la variable Ventas

Variable dimension Nivel Frecuencia Porcentaje
Ventas NO L 1.0%
A VECES 29 30,2%
o e
TOTAL
Ventas a Distancia NO 421 422.17030
e
TOTAL
NO 3 3.10?
Ventas Personales A Vi?ES 23 ggg;
TOTAL 96 100%

Interpretacion: Ventas

De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los 96 clientes de la
empresa Tu Market, para la variable Ventas, el 1.04% de los clientes consideran que
Tu Martek No genera sus ventas correctamente, el 30,21% de los consumidores
consideran que A veces Tu Market si genera sus ventas correctamente y el 68,75%
de los clientes Si consideraria imprescindible que la empresa desarrolle sus ventas de

forma mas oOptima.

Ventas a Distancia

El 55,2% de los clientes de la empresa Tu Market determinaron que Si desearian que
se realicen las ventas de manera virtual ya que esto les permitiria optimizar su tiempo
el 42,7% manifestd que A veces se acogeran a las estrategias propuestas por la

empresay el 2,1% de consumidores determinaron que No lo harian.
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Ventas Personales

Del sondeo realizado a los 96 clientes de Tu Market el 38.5% de los clientes Si acuden

al establecimiento a adquirir los productos, el 58,3% manifiesta que A veces se

acercan al establecimiento cuando logran visualizar los descuentos o promociones que

la empresa ofrece y el 3,1% de los encuestados determinaron que No lo haria en el

largo plazo.

Tabla 6

Prueba de normalidad-Kolmogrov-Smimov para una muestras

Mark_etlng Ventas
digital

N 96 96

Media 35,30 27,61
Parametros normalesab

Desv. Desviacion 4,657 3,307

Absoluto , 101 132
Méaximas diferencias POSitivo 073 132
extremas

Negativo -,101 -,119
Estadistico de prueba ,101 ,132
Sig. asintética(bilateral) ,018¢ ,000¢

Interpretacion

Se evidencia la prueba de normalidad para las variables marketing digital y ventas las

mismas que provienen de una distribucion no paramétrica teniendo un valor P menor

a 0.05, por tanto las pruebas de correlaciones se haran con la Rho de Sperman.
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Objetivo general: Determinar la relacion entre el marketing digital y las ventas de la

empresa Tu Market, 2022

Tabla 7

Tabla cruzada de la relacién entre el marketing digital y las ventas de la empresa

Tu Market, 2022

Tabla cruzada Ventas y Marketing digital

Marketing digital

NO AVECES Sli Total
Recuento 1 0 0 1
NO
33,3% 0,0% 0,0% 1,0%
Recuento 2 25 2 29
Ventas AVECES
66,7% 51,0% 4,5% 30,2%
Recuento 0 24 42 66
Sl

0,0% 49,0% 95,5% 68,8%

Recuento 3 49 44 96

Total
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Interpretacion:

En la presente tabla podemos visualizar la relacion entre el marketing digital y las
ventas, donde de acuerdo a la escala valorativa el 33,3% de los clientes No hace uso
del marketing digital y No considera adecuado el proceso de ventas, el 51% afirma que
A VECES hace uso del marketing digital y las ventas y el 95,5%de los clientes Si

hacen uso del marketing digital y considera adecuado el proceso de ventas.
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Contrastando la hipoétesis

Hipotesis general

Ho: No existe relacidon entre el marketing digital y las ventas de la empresa Tu Market,
2022

Ha: Existe relacion entre el marketing digital y las ventas de la empresa Tu Market,
2022.

Tabla 8

Correlacion entre el Marketing digital y ventas

Marketing Ventas
digital
Rho de Marketing Coeficiente de 1,000 , 789"
Spearman digital correlacion
Sig. (bilateral) : ,000
N 96 96
Coeficiente de ,789™ 1,000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 96 96

** La correlacion es significativa

Interpretacion:

Mediante la observacion de Rho de Spearman se logréo un grado de correlacion
marcada de 0,789. El nivel de significancia bilateral es de 0.000, por lo que aceptamos
la hipdtesis alternativa ya que existe una relacién significativa entre el marketing digital
y las ventas, y rechazamos la hipoétesis nula ya que no existe correlacion .Quedando
asi demostrada la hipétesis general en consecuencia si existe una relacion significativa

entre el marketing digital con la variable ventas de la empresa Tu Market, 2022.
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Objetivo especifico 1: Determinar la relaciona entre el marketing digital y las ventas a

distancia en la empresa Tu Market 2022

Tabla 9

Tabla cruzada de la relacion entre el marketing digital y las ventas a distancia en

la empresa Tu Market, 2022

Tabla cruzada Ventas a distancia Y Marketing digital

Marketing digital

NO AVECES Sl Total

Recuento 1 1 0 2

NO
33,3% 2,0% 0,0% 2,1%
Recuento 2 33 6 41

Ventas a Distancia AVECES
66,7% 67,3% 13,6% 42, 7%
Recuento 0 15 38 53
Sl

0,0% 30,6% 86,4% 55,2%
Recuento 3 49 44 96

Total
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion:

La presente tabla podemos visualizar la relacion entre el marketing digital y las ventas
a distancia, donde de acuerdo a la escala valorativa el 33,3% de los clientes No hace
uso del marketing digital y No estaria de acuerdo con el proceso de ventas a distancia,
el 67,3% afirma que A VECES hace uso del marketing digital y A veces considerarian
las ventas a distancia y el 85,4%de los clientes Si hacen uso del marketing digital y Si

estarian de adecuado con las ventas a distancia.
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Hipotesis Especifica 1

Ho: No existe relacion entre el marketing digital y las ventas a distancia en la empresa

Tu Market, 2022

Ha: Existe relacion entre el marketing digital y las ventas a distancia en la empresa Tu

Market, 2022

Tabla 10

Correlacién de Marketing Digital -Variable Ventas a Distancia

Marketing Ventas a
digital distancia
Rho de Marketing Coeficiente de 1,000 717
Spearman digital correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 96 96
Ventas a Coeficiente de 7717 1,000
distancia correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 96 96

** La correlacién es significativa

Interpretacion:

De acuerdo a lo plasmado en la tabla el coeficiente de relacion de Rho de Sperman es

de 0, 771 lo que sefiala que existe una relacidbn marcada, con un nivel de significancia

bilateral de 0,000, por lo que aceptamos la hipétesis alternativa y rechazamos la

hipotesis nula. Se deduce que, Si existe relacion entre el marketing digital y las ventas

a distancia en la empresa Tu Market, 2022.
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Objetivo especifico 2: Determinar la relaciona entre el marketing digital y las ventas

personales en la empresa Tu Market 2022

Tabla 11

Tabla cruzada de la relacion entre el marketing digital y las ventas personales en

la empresa Tu Market, 2022

Tabla cruzada Ventas personales y Marketing digital

Marketing Digital

NO AVECES Sl Total

Recuento 3 0 0 3

NO
100,0% 0,0% 0,0% 3,1%
Recuento 0 36 20 56

Ventas Personales AVECES
0,0% 73,5% 45,5% 58,3%
Recuento 0 13 24 37
Sl

0,0% 26,5% 54,5% 38,5%
Recuento 3 49 44 96

Total
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Interpretacion:

Segun la presente tabla podemos visualizar la relacion entre el marketing digital y las
ventas personales, donde de acuerdo a la escala valorativa el 100% de los clientes No
hacen uso del marketing digital y No considera adecuadas las ventas personales, el
73,5% afirma que A VECES hace uso del marketing digital y las ventas y el 54,5%de
los clientes Si hacen uso del marketing digital y Si consideran adecuado el proceso de

ventas personales.
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Tabla 12

Correlacion de Marketing Digital -Variable Ventas personales

MARKETING VENTAS

DIGITAL PERSONALES
Rho de MARKETING Coeficiente 1,000 ,545”
Spearman DIGITAL de - ,000
correlacion 96 96
Sig.
(bilateral)
N
VENTAS Coeficiente ,545” 1,000
PERSONALES de ,000 -
correlacion 96 96
Sig.
(bilateral)
N

** La correlacion es significativa

Interpretacion:

De acuerdo con los resultados plasmados el coeficiente de relacion de Rho de
Sperman se observa que existe una correlacion de 0,545 lo que sefiala que existe una
relacion moderada positiva con las ventas personales, el nivel de significancia bilateral
es de 0,000, en consecuencia aceptamos la hipotesis alternativa y rechazamos la
hipotesis nula. Concluyendo que, si existe relacion entre el marketing digital y las

ventas personales en la empresa Tu Market, 2022.
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V. DISCUSION

En el presente estudio de acuerdo a los resultados de correlacion se llegd a determinar

lo siguiente:

De acuerdo al objetivo general determinar la relacion entre el marketing digital y las
ventas de la empresa Tu Market, 2022, la prueba de Rho de Sperman evidencio que
Si existe una relacion marcada de 0,789 entre el marketing digital y las ventas de la
empresa Tu Market, 2022; el nivel de significancia bilateral es de 0.000, Declinando la
hipbtesis nula y se acepta la hipotesis alternativa. Concluyendo que si existe relacion

significativa entre ambas variables.

El resultado se puede corroborar con la investigacion de (Zuta, 2018) en su trabajo
titulado “Marketing digital y el incremento en las ventas de la empresa Damcohua,
coma” en el cual obtuvo un coeficiente de correlacion de 0,762 con el que pudo
responder a su objetivo general que si hay relacion significativa entre ambas variables,
esto va también de acuerdo a (CHAVEZ, 2016) donde nos da a conocer que el
marketing digital influye directamente en las ventas ,presentando una relacion muy
positiva ,logrando el aumento de estas, lo que indica que existe una concordancia con

la investigacion.

En lo que concluyo (Arosemera, 2020) que las ventas incrementaron un 10% en las
ventas de sus telas porgue mantienen una relacion positiva con el marketing digital,
también se encontré coincidencia con respecto a esta investigacion. Asi mismo
(Garcia, 2019) indica que si se aplican buenas estrategias de marketing digital en el
restaurant las ventas aumentarian considerablemente, consiguiendo Optimos

resultados.

30



Con respecto para el objetivo especifico 1 que es; Determinar la relacion entre el
marketing digital y las ventas a distancia en la empresa Tu Market 2022, los resultados,
demostraron que existe un nivel de significancia bilateral de 0,000, en consecuencia
se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipotesis nula, ambas variables poseen
una correlaciéon de 0.771, lo que indica que es una correlacibn marcada entre la

variable marketing digital y ventas a distancia.

Segun (Garcia, 2019) en su proyecto de investigacion tuvo por objetivo proponer
estrategias de marketing digital para incrementar las ventas del Restaurant sabor y
sazon; establecié que al se debia analizar la situacion del restaurant antes de poder
implementar el plan de marketing digital Se determiné que la empresa no tenia
estrategias definidas que les permitan realizar sus ventas de manera exitosa, por lo
que al realizar la investigacion se determiné de que implementando un plan de
marketing digital las ventas de la empresa aumentarian considerablemente, en
comparacion con el nivel de ventas que tienen actualmente, logrando conseguir
optimos resultados. Con respecto a las teorias de las 4 F's segun (Selman, 2017),
determina que siguiendo correctamente los pasos se producird un mayor acercamiento
con los consumidores, al hacer uso de las nuevas tecnologias se podran obtener
mejores beneficios, Dado que en la actualidad la empleabilidad del internet se ha
vuelto esencial y resulta méas facil poder visualizar los productos que ofrecen las

diferente empresas y permite realizar las compras de manera virtual.

Se obtuvo como objetivo especifico 2 determinar la relacion ente el marketing digital y
las ventas personales en la empresa Tu Market, 2022, la prueba de Rho de Spearman
demostré que se obtuvo un nivel de significancia de 0,000, lo que indica que se declina
la hipotesis nula y se admite la hipotesis alternativa. Asi mismo ambas variables
presentan una correlacion de 0,545 lo que sefiala que existe una relacion moderada
positiva con las ventas personales, concluyendo que existe una relacion moderada
positiva con las ventas personales, aceptamos la hipdtesis de la investigacion

indicando que si existe relacion entre las variables
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El objetivo queda evidenciado segun (Lino, 2017), en su investigacion establecieron
que al realizar la relacion entre el marketing digital y las ventas, existe una relacion
significativa, se concluyd que el uso estratégico de las herramientas de marketing
digital en asociacion al proceso de venta, se coincide con la conclusién de la revista
de Lino, en que existe una relacion significativa entre el marketing digital y las ventas.
De acuerdo a la teoria del proceso de venta de (Armstrong & Kotler, 2017) nos dice
gue tenemos que enfocarnos en analizar el entorno primero, seguido debemos de
identificar las necesidades del cliente realizando un continuo seguimiento, para que se
sienta valorado por la empresa .con esto se logaria aumentar las ventas (Lino Marcillo,
2017), en su trabajo de investigacion; establecieron que al realizar el analisis entre la
relacion del marketing digital y las ventas en la empresa Nederago, determinaron que
existe una relacion significativa entre ambas variables, igualmente concluyeron que el
uso estratégico de las herramientas de marketing digital asociadas al proceso de
comercializaciéon permite apalancar la relacion con los cliente, los canales de
distribucién y puntos de venta, usando esta herramienta para uso masivo para
trasladar la informacion comercial en un corto tiempo y llegar a un gran nimero de

publico objetivo.
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V. CONCLUSIONES

Segun los datos obtenidos mediante el programa SPSS se concluye:

1. Enlainvestigacion se concluyo6 que si existe relacion entre el marketing digital y las
ventas, de la empresa Tu Market, Ica 2022, donde el coeficiente de correlacion Rho
de Sperman es de 0,789 la cual comprueba que si existe una relacion moderada
entre las 2 variables, con un nivel de significancia de 0,000 de acuerdo a los
resultado se admite la hipétesis alterna y se declina la hip6tesis nula, quedando

demostrado el objetivo general.

2. Con respeto al marketing digital y las ventas a distancia; concluimos que existe
relacion entre ambas variables, por lo que se desestima la hipétesis nula y se
admite la hipdtesis alternativa debido a que la significancia es de 0,000, ademas
mediante la prueba Rho de Sperman se determind un coeficiente de 0.771, lo que
indica que existe una correlacion marcada entre ambas variables, quedando

comprobado el primer objetivo especifico.

3. Con respecto al marketing digital y las ventas personales, concluimos que si existe
relacion significativa entre ambas variables, segun la regla de decision se rechaza
la hipotesis nula 'y se reconoce la hipotesis alternativa debido a que la significancia
es de 0.000, ademéas mediante la prueba Rho Sperman se determiné un coeficiente
de 0,545 lo que indica que existe una correlacibn moderada positiva con las ventas

personales, quedando asi demostrado el segundo objetivo especifico.
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VI. RECOMENDACIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante el programa SPSS se concluye lo

siguiente

Se recomienda a la Gerencia General de la empresa Tu Market implemente nuevas
estrategias de comercializacion digital mediante la creacion de una pagina web donde
publicite los productos , los descuentos y las promociones que la empresa ofrece esto
con la finalidad de captar un mayor niumero de clientes ; Crear formularios en la pagina
web donde el cliente pueda consultar sobre los productos ofrecidos sin necesidad de
ir a la tienda a buscar informacién o precios de los productos .Por otro lado la empresa
debe contratar a un persona idonea para el disefio de la pagina web la cual tiene ser

llamativa e interactiva para los consumidores.

Se recomienda a la Gerencia General de la empresa Tu Market implementar
herramientas digitales que les permitan generar mas ventas tales como (Facebook,
Instagram, publicidad, etc.) a fin de mantener una mejor interaccién con el cliente, Por
otro lado se recomienda capacitar al personal del area de ventas acerca de los
productos y promociones ofrecidas por la empresa, se recomienda realizar un

seguimiento mediante mensajes de texto o llamadas

Se recomienda a la Gerencia General de la empresa Tu Market ,implementar un area
de atencion al cliente, donde se le brinde informacion de los descuentos , promociones
o productos, resolucion de quejas o sugerencia que tengan; Esto con la finalidad de
crear una excelente relacion con los clientes de la empresa, permitiendo que se sientan
valorados por la empresa y sigan realizando sus compras, Asi como tener un trato
cordial con el cliente permitiendo generar confianza y el deseo de volver a realizar su

compra en la empresa.
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ANEXOS 1 Matriz de operacionalizacion de variables

ANEXOS

logro de sus objetivos.
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ANEXQOS 2 Instrumento de Recoleccion de Datos

Cuestionario sobre: “La relacion entre el marketing digital y las ventas en la
empresa San Bosco, ICA, 2022”

Estimado Sr. (a). Se le solicita su colaboracién, contestando a las siguientes
preguntas. La informaciéon solo tiene validez para sustentar un trabajo de
investigacion y se le pide dar su respuesta con la mayor objetividad, marcando con
una X su respuesta. Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran
orientadas para ningun otro propésito.  Agradeciéndole por anticipado su
colaboracion.

VENTAS

Ventas a Distancia(Virtual) NO | AVECES | SI

1. ¢Cree usted que realizar sus compras virtualmente
agiliza su tiempo?

2. ¢Consideraria usted realizar su pedido mediante las
redes sociales y las paginas web?

3. ¢consideraria usted realizar el pago de su pedido de
manera online?

Ventas a Distancia(Telefonica) NO | AVECES | SI

4. ¢considera que la empresa debe informarles a sus
clientes frecuentemente sobre los productos,
promociones o descuentos que ofrecen?

5. ¢, Si necesita realizar un pedido, la empresa cuenta con
el servicio de atencion al cliente mediante el sistema de
llamadas?

Ventas personales (Interna) NO | AVECES | SI

6. ¢Suele ir al establecimiento para adquirir los
productos, porque el ambiente de ventas es agradable?

7. ¢ Cuando ve las promociones o descuentos que ofrece
la empresa atreves de las redes, recurre al
establecimiento para adquirir los productos?

8. ¢Considera usted que la empresa San Bosco
mantiene una buena relacion con sus clientes?

Ventas Personales (Externas) NO | AVECES | SI




9. ¢El Personal de delivery le brinda informacion vy el
catalogo de los productos que ofrece la empresa?

10. ¢A usted como cliente de la empresa, le pareceria
interesante que el personal de delivery, le brinde
informacion sobre las promociones y descuentos que
ofrece la empresa?

11. ¢El personal de delivery le brinda los cupones de
descuento que la empresa esta ofreciendo?




Cuestionario sobre: “La relacion entre el marketing digital y las ventas en la
empresa San Bosco, 2021”

Estimado Sr. (a). Se le solicita su colaboracién, contestando a las siguientes
preguntas. La informaciéon solo tiene validez para sustentar un trabajo de
investigacion y se le pide dar su respuesta con la mayor objetividad, marcando con
una X su respuesta. Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran
orientadas para ningun otro propoésito.  Agradeciéndole por anticipado su
colaboracion.

Marketing Digital

Flujo NO | AVECES | SI
1. ¢La empresa San Bosco hace uso de las redes |1 2 3
sociales o pagina web para informar de los productos que

ofrecen?

2. A usted como cliente de la empresa ¢Le pareceria
interesante navegar en la pagina web de la empresa para
adquirir los productos?

3. ¢consideraria usted que la pagina web de la empresa
deberia brindar informacion clara, comprensible y ser de
facil acceso para su navegacion?

4. Le pareceria interesante que la empresa San Bosco
le brinde informacion acerca de las promociones y
descuentos por medio de las redes sociales?

Funcionalidad NO | AVECES | SI

5. ¢ Cree usted como usuario que navegar por internet le
ayude en la decisién de compra de los productos?

6. ¢Realiza o ha realizado usted compras a través de
medios digitales o paginas web?

7. ¢ Admite usted como usuario que las empresas deban
actualizar constantemente sus paginas web y medios
digitales?

Feedback NO | AVECES | SI

8. ¢La empresa da respuesta a la brevedad posible, a las
consultas y/o quejas que se le realizan?

9. ¢ Considera usted importante que la pagina web de la
empresa deba brindar confianza para realizar el proceso
de compra?




10. A usted como cliente ¢ Le pareceria interesante que
la empresa tome en cuenta las opiniones o sugerencias
gue los usuarios dejen en las redes sociales?

11. Le pareceria interesante que la empresa recopile sus
datos para que le brinde mayor informacion?

Fidelizacion

NO

AVECES

Sl

12. ¢;Laempresa San Bosco brinda ofertas a sus clientes
especiales?

13. ¢ Considera usted que la empresa ofrece beneficios
a sus potenciales clientes como descuentos o0 premios?

14. ; Se siente usted satisfecho con la atencion brindada
por la empresa? ¢ La atencion es agil y personalizada?

15. ¢ Considera usted importante que la empresa utilice
los medios digitales como estrategia para mantener una
relacién mas solida con sus clientes?




ANEXOS 3 Constancia de Validacion por los expertos

CONSTANCIA DE VALIDACION
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ANEXOS 4 Ficha de validacion por expertos

“La relacion entre el marketing digital y las ventas en la empresa Tu Market, ICA, 2021"

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA TU MARKET- ICA.

. . Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadares Criterios 0-20 21-40 a1-60 61- 80 81- 100 OBSERVACIONES
6 (11 |16 |21 |26 |3 |38 |41 |46 |51 |[s6 |®1 |e6 |71 =1 |B6 |®1 |86

AZPRETOR DEVAIDATION w |15 (20 |25 |30 |35 |40 |45 |s0 |55 [e0 [e5 |70 |7S =5 |50 |85 | 100

Esta formulado x
1.Claridad con un lenguaje

apropiado

Esta expresado en x
2.0bjetividad conductas

observables

Adecuado al x
3 Actualidad enfoque tedrico

abordado en la

investigacion

Existe una x
4.0rganizaciin olrg.anlzacu:\n

logica entre sus

items
5. Suficiencia Aspe{m.s *

necesarios en

cantidad y

calidad.
&.intencionaldiad Adecuado  para .

valorar las

dimensiones  del

tema de la

investigacion

Basado en x
7.Consistencia aspectas tediricos-

cientificos de la

investigacidn

Tiene relacidn x
8.Coherencia entre las variables

e indicadores

La estrategia x
9.Metodologia responde._ 4 la

elaboracion de la

investigacidn

INSTRUC CIOMES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalie |a pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd validando.
Debera colocar la puntuacion que considere pertinente  a los diferentes enunciados.
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Esta formulado
1.Claridad con un lenguaje
apropiado
Esta expresado en
2.0bjetividad conductas
observables
Adecuado al
3. Actualidad enfoque tedrico
abordado en la
investigacian
Existe una X
4.0rganizacion D.rg.anlzacmn
logica entre sus
items
5 Suficiencia Aspettnls
necesarios en
cantidad y
calidad.
&.Intencionaldiad Adecuada  para
valorar las
dimensiones  del
tema de la
investigacion
Basado en
7.Consistencia aspectos belricos-
cientificos de la
investigacion
Tiene relacion X
8.Coherencia entre las variables
e indicadores
La estrategia x

9.Metodobogia

responde a la
elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIOMES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle |a pertinencia, eficacia del Instrumento que se estad validando.
Debera colocar la puntuacidn que considere pertinente  a los diferentes enunciados.
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Esta formulado
1.Claridad con un lenguaje
apropiade
Esta expresada en
2.0bjetividad conductas
abservables
Adecuado al #
enfoque  tedrico
3. Actualidad oqu !
abordada en la
investigacion
Existe una
organizacidn
4.Organizacidn ganizact

dimensiones  del
tema de la
investigacidn

T.Consistencia

Basado en
aspectos tedricos-
cientificos de la
investigacidn

L]

8.Coherencia

Tiene relacidn
entre las variables
e indicadores

9. Metodalogia
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elaboracidn de la
investigacion

INSTRUCCIOMES: Este instrumentao, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalde la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd

validanda. Deberd colocar la puntuacidn que considere pertinente a los diferentes enunciados.
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ANEXOS 5 Formula para la Obtencion de la muestra

Datos:

N= 115 clientes de la empresa Tu market
Q=50%......... 0.5 probabilidad
P=50%......... 0.5 probabilidad
Z=95%......... 1.96

Error =5%.....0.05

n = muestra

B N Z2PQ
~ (N—1)EZ +Z2.p.q

n

~ (115) (1.96)2(0.5)(0.5)
"= {15 = 1)(0.05)2 + 1.962(0.5)(0.5)
n = 96 clientes

De esta manera la muestra quedara conformada por 96 clientes de la empresa San

Bosco.



ANEXOS 6 Carta de permiso para realizar el proyecto de

ﬁu-mmc!mwmm

“Ano del Faralecmento de la Scberania Nacional”

Ilca 08 de fobvoro de 2022

Asurio: Autonzar i Soma de encuestas pam la ejecucitn de la tesis o fin de obitener ol
thulo profesional de Licanciado en Administracitn.

De mi mayor considencon:

Es muy groto dirigimme o ushed, pars sxudario muy cordiadimente en nomitee do
Ia universidad Cesar Valielo Fdal Lima Norle y & el mio propio, desearia la continuidod
y &xics en la gostidn que viene desempa’ando.

A au vez, la presente Sene como cbjetvo sobcitar su sulorizacidn, & fin de que
In Bach, Rosits Ans Jaop Oropeza Gamboa y quien sscrive la Bach, Jsemn del Roco
Escarcens Quesada def programa de Thulacon pars Universidades no Licenciadas.
Taller de Elaboracion de %esis de la Escucia Académica Profesionsl de Adminstmaddn,
pueds sjecutsr 18 1oma de encuestas de su investigacitn titulada: “La refacon entre
marketing digitsl y les ventas en la empresa San Bosco, 1A, 2022° en b8 institucidn que
pertermce & su  digha Gimocider agradecord s e brinde s faciidades
correspondhernes,

Sin cotro particular, me despido de Usted no sin anles expresar ios sentimionios
&& mi espedial consideracion personal




ANEXOS 7 Carta de Aceptacion del proyecto de investigacion

Sefones
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD
Sede Lima Nore .

Da mi mayor consideracdn:

L8 empresa SAN BOSCO ELRL dentficada con RUC 204526356883 con
domicilic Mscal en Av. Los Moestros Mza.E lote 01 ka,

La peesants Sane como cbjetivo autorizar, a fin de que la Bach. Jarmin del Rodco
Escarcena GQuessads v la Bach. Rosia Ana Jaop Cropeza Gamboa del programs de
tulockn pars universidedes o fosnciadas, Talier de Elaborackon de tesis de ks Cacusls
Académica Profesonal de Adminsiadcon, peeda ajecutar su nvestigacion tiuiada ™ “La
relackin entre el marketing dghal y 83 vertas on la empresa San Bosco, ICA, 20227

Por meSo de a presente, se deja constancs de ko antes sefiaado

SAN BOSCO TARL
Av. Los Maestros Mza E lote 01 lca,



Anexo 8: Evidencia de la encuesta realizada
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ANEXOS 9 Procesamiento de Base de Daos prueba piloto en Microsoft Excel

H S

[

2= @ I~ 0N D~ D@~ W MDD e S
e T ML LEEATET s TsmETLomER a2z < = =%
prraREEIEORRDARIRI T I gz IR RRER =] < |
bbb bbb kb bk obhhobhobhhbhbhbhbhbbhbbb b 8
B i e 2l
P kL kLA L bbb bbb bbb bbkhbhhhik T = No BN TSNS N ® s NS 2o NN
SR A RN RN R AL R AR ENNREANNARG ! £ [[Wieqs o ™ [ T - AR I R A A A A T
SYLNEN R
bbb bbbk ke kR R kR R R Rk Rk R kR kR i
e e e e E I 2l
#ird
hobobohohohohohohokohokokohohhohhhkkk = S R R S L R B e R R R D e S R R S
e e S e R R e
HEEEENEEEREEEEE HEIESES =
bbb bohohohobobohobobohobhhob bk ﬁv
P e A A e A A A e A A e A A B
= c-~rcccccccowoocowmoco o
P EEEEBEEEEEE HEEBEBEHBEBEEE
bbb bohohohobhobobhob bbbk bbb kkk N
HEHEEREHEEEEHEEEEHEEEE 7
bbbk bbb hohhhokhhoh bk hhobbkkbhbb b S kﬁﬂv
. o a0 awmahoogehoneoedn W
anlam S A R R RS ARERAREGRARRASEN TR BE (PP RTBRRERBRESSRSSST TS
wn &
bbb bbb kbbb kbbb bk ok R R bk bk Rk kR Dl
B SIEL R e g = e e e e e
5 E o A o o o ot o o B o ot B B ) o o B e e o 2] -
wi SESMEL M S _fm @ me ;s memmmm MMM momm o
= e R A =
FEEMEL m SLaa a e e e e e e 66666866 "
B R T e T T R e =
EZSMEL © Se MO OO oE o 0060006000600
m e T e e e e i
- b=l =00 s~ M M oem ;Mo ;Mmoo o e o o e
o= O O o e © b
£ 1z ShEL > Swe (P mm e meononenneoonnnone
™)
= e e e A R R (@]
. ESHEL h SEom e m o mmmm e memm ;N ®m ;| oo e
al o =
s e e e e R T
5 B SIEL SEwm @ mmamamanmn e onoan0c
By T e o 0 L R S RSSO U o s
El n d
| - - =T= - =T=T== D)
= I P I I - Ss Ao NP e AT ® e e e N w e e e
L1 SIEL s
> 0 g =
- T P I g I I T e T A P e P T o z Ss oM A rCrm o e N m e e e M N o NN @@ o e
a1 SMEL =
© o
ORI CRRERCGECIGG D 5 T-w®™o ™mmo oo momoNme;o o . ® ;o e
51 SIEL b -
g
I T A e (D) Do =™ @@ @O N mm e @@ oo e N m o e W e
- =t © g =
- g Eem~ @~ N e e e W= == e~
b B T T e I mm m
I EishEu (D) gl 1 L |
(2] g
L LRI I LR e N[ [= = @[
L ShEL b
B @ LW imomroa-rc & o6 ®oa®Oo -
e e e e e e =
1 SpEL ) E -
- LW mommmommomommnmeanmanomanooo -
e e e e e e e e e i A e e © El
o 0} SHEL L |
- @) " L™ mmemmoo mo; ;o o;e;oo;e oo ;oo
T w L L P PR P P PPV AP Py +— w 8 L
E ESPEL [ 8 =
a 58 L™~ 8 ™ m oo & N m e m e . e S - N e e
=] B I I e I I T I I (D] H =
= RSIEL = 4
m m 2§ LOM ™ ®m ™ ®mm®moN Mo mmomme ;e oo ;o e
g I T e P e S PP P e P P P e 25 -
i I ] Il B R R e o e B e S S R
= ) L
e T e e T T e e e 5
i =
Q aE e A I e NI T P PR CE T A E e
o g5 =
e e R e e e e 58| C
o z 5 T N R ER E o LN ) E R R R T o o R N T
—_ 2 A
L C o L o L e e o = | W =
FSHEL S w L omm & mm o mm e e e e e e e
-
= @
R e D o g4 gl =
- ESHEL = Sl ™ ™ m o mmmom; oo o omo; ;e ;. o; ;e
! wn 5
— £ 8 =
o I I I I P e I PP e e g3
T O g 1 T o - NN == (N === [= === N= === ~4
Y O O P A Y X i i
28T
v =
L 5 2
= = & o|x|eoal = ol o|olal o
BT 0 2 R R R E e zZ g [ S IS A A S e R = b
m Nl
=~ LRI SRR I 3 I i A e b A it o = &

Vista de variables

Vista de datos




Grafico 1 Porcentaje de Marketing digital percibido en la empresa Tu Market
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