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RESOLUCION N.°c 0847-2024-D-FCA-UANCV-J

Juliacaq, 22 de julio 2024

VISTOS:

El Expediente 2024-CU-9339 de fecha 18-07-2024 de MICHAEL JHERSON MAMANI
VILCA, quien solicita nominacion de jurados, fecha y hora de sustentacion, para
rendir el examen de sustentacion y defensa de ia tesis fitulado: MARKETING DIGITAL
Y SU RELACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA PROMART HOMECENTER DE LA
CIUDAD DE JULIACA-2023; conducenle para optar el Titulo profesional de
Licenciado(a) en Administraciéon y Negocios Internacionales, que fue revisada
por el Director de la Unidad de Investigacion y el Decano de la Focultcd de
Ciencias Administrativas Escuela Profesional de Administracion y Negocios
Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el arficulo 8°, numeral b) del K’eglor‘ner‘.t(_; Cenergl de
Grados y Titulos de la UANCYV vigente, es procedente acceder a la peticion del
interesado.

Que, al haber cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de
Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion
N°® 0294-2023-UANCV-CU-R.

Y estando, la opinidn favorable del Director de lo Unidad de Investigocion y el
Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas, y las atribuciones que confiere
el arficulo 28° del Reglamento Interno de Trabajo de Investigacién Conducente a
Grados y Titulos Resolucion N° 0294-2023-UANCY-CU-R,

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. -~ DECLARAR APTO pcra la sustentacion presencial del informe
Final de la investigacion [borrador de Tesis), del (la) bachiller MICHAEL JHERSON
MAMANI VILCA, para optar el Titulo Protesional de Licenciadola) en Administracion
y Negocios Internacionales, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - NOMINAR JURADOS para la sustentacion presencial vy
defensa de la tesis a los siguientes docentes ordinarios:

» PRESIDENTE Dr. DAVID J. GUTIERREZ MAYTA

« Primer miembro : Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA
« Segundo miembro ; Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA

*  ASesor Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR

ARTICULO TERCERO. - PROGRAMAR FECHA Y HORA de sustentacion como se detalla:

* Lugor Salén de Grados y Titulos
« Fecha : jueves 25 de julic de 2024
- Horag 08:30am

ARTICULO CUARTO. - DISPONER que la comision de Grados y Titulos de la Facultad,
Secretarias Académicas y Administrativas, quedan encargados del cumplimiento
de la presente Resolucion,

Registrese, comuniguese y archivese
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! RESOLUCION N.© 13546-2023-D-FCA/UANCV-J
Juliaca, 07 de diciembre de 2023
VISTOS:

Bl Expediente: 2023-CU-16129 de fecha 23 de noviembre de 2023, del Bach. MICHAEL JHERSON
MAMANI VILCA, quien solicita Revisién del Informe Final ce la Investigacion [borrador de Tesis|
el Anexo (04 o 05) ° Flcho de Opinién del Informe Final de la !nvestlgcclon (borrador de Tesis)”
que fue revisado por e Comité de Investigacion de la Focultad de Ciencios Administrativas
Escuela Profesional de Adminls'roclén y Negocios Inlernocioncles

CONSIDERANDO:
Que, las Unidcdes de Inveshigacion son m.nj::r:_ académicas que agrupan a docenies vy

estudiantes de diversas disciplings, en c:‘.’_~,i desarolio de investigacidn cientifica
tecnoidgice y humanista de acuerdo ol Estotu h Univ 1‘ IO MO J‘ codo 2020 de nuestra primera

Casa Superior de

Que, | (la) Bach. MICHAEL JHERSON MAMANI VILCA, guien solicita la revision del Informe Final de
a Investigacion (borrador de Tesis| del tema titulado: MARKETING DIGITAL Y SU RELACION CON
LAS VENTAS EN LA EMPRESA PROMART HOMECENTER DE LA CIUDAD DE JULIACA-2023, conducente
para optar el Titulo Profesional de Licenciadolc) en Administracidon y Negocios Internacionales

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Internc de Trabaojo de
Investigacion Conducente a Grados y Tiulos plasmado en la Resolucion N° 0294-2023-UANCV
CU-R

Que, el Comifé de Investigacion emitid su opinion favorable al informe Final de la Inves figacion
{uuv,uJul de Tesis)

Que, el Director de Ia Unidad de Investigogcion de la Facuitad de Cienclas Administrativas, Escuela
Profesional de Administracion y Negocios internacionales, corroboré €l asesoramienio en el
niorme Final de la Investigacion (borrador de Tesis) del ASESOR Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR.

Estando, la opinidn favorable del comité de Investigacion, en cencordancia con el Reglamento

interno de Trabajo de Investigacién Conducente a Grados y Titulos Resolucion N° 0294-2023

UANCV-CU-R, de conformidc ). Ley de Creacion

de la UANCYV N°® 23738 y Medificatoria N° 244661 y totuto de lo UANCYV, que confiere laocultadeas
la Unidad de Investigacion de la Focultad de Ciencias Administrativas

daio q;n:- establece g Ley Universitaric N° 3

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - APROBAR Y AUTORIZAR EL INFORME FINAL DE LA INVESTIGACION (BORRADOR
DE TESIS), para la REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del ferma titulado: MARKETING DIGITAL Y SU
RELACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA PROMART HOMECENTER DE LA CIUDAD DE JULIACA-
2023, presentado por el (lc) Bach, MICHAEL JHERSON MAMANI VILCA, para cplar el Titulo
Profesional de Licenciadola) en Adminisiracion y Negocios Internacionales, en virtud de los
considerandos expuastos

ARTICULO SEGUNDO. - RATIFICAR, como ASESOR al Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR.

ARTICULO TERCERO. - DISPONER, que lo facultad, secretarias acodémicas y administrativas,
quedan encaraados del cumplimiento de la presente Resolucion

Regisirese, comuniquese y archivese

NIVERSIDAD ANDINA
NECTOR CACERES VELASOLZL
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: Dr Ha"&iga('nlhngmp
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RESOLUCION N.° 884-2023-D-FCA/UANCV-J

n"

Juliaca, 21 de setiembre de 202

VISTOS: El oficto N° 069-2023-UI-FCA

Investigacion de la Facultad de Ciencias Adm en el cual remite propuestas
de investigacion para emision de obacion y autanzacion de
gjecucion de la propuesta de investigacion, respecta al expediente CU-1747,
presentado por: MICHAEL JHERSON MAMANI VILCA ara optar el Titulo Profesional
de Licenciado en Administracion y Negocios Internac 'Z"X.t‘l"

CONSIDERANDO:
Que, el(la) Bachiller; MICHAEL JHERSON MAMANI VILCA, ha presentado propuesta
de investigacion de acuerdo al Articulo 21° del Reglamento Interno de Trabajo de

mediante Resolucion N°

l"xva)itl”mfr'orl ;i-‘“u“n’J;-"G'n?(' a Grados y Titulos, aprobado
[ 2023-UANCV

Que de acuerdo al acta de supervision vy conformidad de fecha 18 de setiembre de

2023 1ealizedo por el Vicerrectorado de Investigacion en la Direccion de la Unidad de

fnvestigacion de la Fac hru_; (’|r= Ciencias Administrativas, en el cual, en el desarrollo
del punto 2, indic:
£l directe
ntorma i
my ,:)n}ﬁ'w\ S

C L"{,‘“(J!}"““)‘ (%)

.f(.'c'_s.".'fi-':c el Dr Te L'l' da (H?.’:“

nvest .'JL.L)’ e ¢ ] e |u"‘/"’ con pertil
..,lLSUq‘JC.‘O "c‘(.}':‘ié‘/'f(."(f‘ por el kegiamenio inierno de Trabajo de "?‘.Hs, 9‘ 1on

Que, la Direccion de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas, ha remitido al Comite de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas ! expediente CU-1747, presentado por: MICHAEL JHERSON
MAMANI VILCA, en el cual presenta propuesta de investigacion intitulado:
MARKETING DIGITAL Y SU RELACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA PROMART

b

HOMECENTER DE LA CIUDAD DE JULIACA-2023 para optar el Titule Profesional cde
! |

Licenciado en Administracian y Negocios Internacionales

Que, la revision de la propuesta de investigacion ha sido rea xz:._! el 20 de setiembre

de 2023, porel doc Pnte Dr JUAN MAL "~Y.|(_:O PILCO CHURATA, integrante del Comite

de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas, quien ha dictaminado
opinion faverable, en el formato correspondiente

Que, la Direccion de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Ari'n.:'-l'~1r.=l|-\-'us, solicita ernision de Resolucion de aprobacion y autorizacion de
MARKETING DIGITAL Y SU

AART HOMECENTER DE LA

MY

gjecucion de la propuesta de investigacion intitulado
Rf ACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA Pi
CIUDAD DE JULIACA-2023, presentado por, MICHAEL JHERSON MAMANI VILCA
el Titulo Profesional de Licenciada en Administracion y Negocios
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RESOLUCION N.° 884-2023-D-FCA/UANCV-J

liaca, 21 de setiembre de 2023

Estando, en |a opinion favorable de! Director de la Unidad de Investigacion de la

Facultad de Ciencias Administrativas, de acuerdo a al Regiamento Interno de Trat

ge nvestigacion ronducente a Grados y Titulos, aprobado mediante Resolucion N
0294-2023-UANCV-CU-R, vy en uso de las atnbucione 1 le concede la Ley
Universitaria N° 30220, ley de Creacion de la UANCV N° 23738, y modificatoria v"--.“
24661, y el Estatuto Universitario promulgado por Resolucion N® 0018-2020-UANCV

AU-R, al Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas

SE RESUELVE:
PRIMERO: Aprobar y autorizar la ejecucion de la propuesta de investigacion

presentado por el(la) Bachilles

‘ Nombres y Apellidos: MICHAEL JHERSON MAMANI VILCA :
Titulo de la propuesta de ‘\'"AQKE,_‘FJG D‘IG TL S RF'.AF 'ji:‘.’*-.l .v{";{.m. % AS
B, VENTAS EN LA EMPRESA PROMART HOMECENTER DE ¢
VEshgecan LA CIUDAD DE JULIACA L‘fIIE_'-,
Para optar e titulo * LICENCIADO EN ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
profesional de ‘ERN
Asesorado I:jc;.t el docente > LES AGUILAR
SEGUNDO: La C‘ECJ ion de la Lm”l.w ta de investigacion debera realizarse de
acuerdo a lo establecido en el Articulo v del Reglamento Interno de Trabajo de
Investigacion conducente a Grados y Titulos, aprobado mediante Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R
TERCERO: DISPONER que, el Director ce lo Unidad de Investigacion de la Facultad de
Ciencias Administrativas, la Direccion de la Escuela Profesional de Administracion y
Negocios Internacionales, quedan encargados de dar cumplimiento a la presente
resolucion

Reqistrese, Comuniquese y Cumplase

1DAD A
mess ’j)snuu

é(,‘oflm'd Qm;,f
» A
FACKITI DE CONEILS ADWARS PAA s
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TITULO DE LA TESIS

MARKETING DIGITAL Y SURELACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA
PROMART HOMECENTER DE LA CIUDAD DE JULIACA - 2023

Datos de autor

Nombres y apellidos Michael Jherson Mamani Vilca

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de dentidad 62417512

URL de ORCID httpsz//orcid.org/ 0009-0005- 7989-89()2

Datos de asesor

Nombres y apellidos Dr. Robbins Flores Aguilar

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad (02426851

URL de ORCID https://oreid.org/0000-0002-63 13-4052

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres y apellidos Dr. David Juan Gutierrez Mayta

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad 02409816

Miembro del jurado |

Nombres y apellidos Dr. Roberto Paye Colquehuanca

DNI

Numero de documento de dentidad 0214544

Miembro del jurado 2

Nombres y apellidos Dr. Apolinar Florez Lucana

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad 23901593
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Datos de investigacion

Organizaciin y dircccion de empresas (5311-

Linea de investigacion

UNESCO)

Grupo de mvestigacion

No aplica

Agencia de financiamiento

Sin financlamiento,

Edificio: Empresa Promart Homecenter
Pais: Peru

Departamento: Puno

Provincia: San Romin

Distrito: Juliaca

Calle: Jr. Tumbes 391

Coordenadas:

Latitud: 15° 49" 6147 S

Longitud: 707 127 973" O

URL Maps.
https://maps.app.goo.al/tMaD XCSozic juM 17

Ubicacion geografica de la
mvestigacion

Afio o rango de anos en que se

S WNETIA Julio 2023 - Julio 2024
realizd la investigacion

Ciencias sociales
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.00.00
Administracion
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.02.04

URL de disciplinas OCDE

https://purl.org/pe-repo/ocde/ford
(concytec-pe.github.io) - Libreria

f " = o
AL "*'7’9
/
N ,- ! ,'/"
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD
o / / 4 ’ ) ~
vo /ithacl. J/f'ﬁ.‘r/&’fﬁ. A amand ... é///fa ......... identificado con DNI Nro, 24411512

en mi condicion de egresado de:
X Escuela Profesional
[J Programa de Segunda Especialidad

[J Programa de Maestria o Doctorado

informo que he elaborado el/la B Tesis o O] Trabajo de Investigacion, [J Trabajo Académico
denominada

/ %/kc/ g o976/ Y Qo rekadh cm Aoy Vended o0 Lo 2mpres

//a/?/a/f //omqu' ar /1 KM— 2022 ~

v &
Asesorado por: 7/7/‘. / "’;?//////J / /0/(/\ ,4/ dm%:r’

Es un tema original

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacion (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de

investigacion o similares, en el pais o en el extranjero,

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por 1o que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes

encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo ¢l contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omisién en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales

involucradas

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Caceres Velisquez y/o la
Administracion Pablica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se

ocasionen,

Y

Juliaca___ 02 de //’7; del 2024

FIRMA *\‘ZT SOR

Huella
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RESUMEN

La actividad comercial de estos ultimos tiempos se ejecuta a través de la pagina web, por tal
motivo se realizd esta investigacion titulada: Marketing digital y su relacién con las ventas en
la empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca — 2023. La metodologia de este
estudio se realizé con un enfoque cuantitativo, disefio no experimental transversal y de nivel
correlacional, utilizando la recopilacion de datos mediante la técnica de encuesta, y para la
confiabilidad del instrumento se empleé el Alfa de Cronbach dandonos 0,871 (87%), aprobado
por un experto en la materia. Resultados: ElI marketing digital se correlaciona
significativamente con las ventas en la empresa, con un coeficiente de correlacion Pearson
de 0,96 (96%), con significancia de p-valor = 0,000 < 0,05. Esta afirmacidn sustenta que existe
una relacion muy significativa del marketing digital con las ventas en la empresa Promart

Homecenter de la ciudad de Juliaca.

Palabras Clave: Marketing digital y ventas.
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ABSTRACT

The commercial activity of recent times is carried out through the website, for this motive this
study was approved out permitted: Digital publicising and its association with sales in the
business Promart Homecenter in the city of Juliaca - 2023, seeking to establish the association
amongst digital publicising and auctions in the company Promart Homecenter in Juliaca -
2023. The methodology of this study was carried out with a measurable method, non-
experimental transversal model and correlational level, using data group through the analyze
procedure. For trustworthiness of the medium, we used Cronbach's Alpha, giving us 0.871
(87%), approved by an expert. Results: Digital marketing is told to sales in the company with
a record value of r = 0.96 at a significance p-value = 0.000 < 0.05. This proposes that it
supports that there is a very significant connection connecting digital marketing and sales at

the Promart Homecenter company in Juliaca.

Keywords: Digital marketing and sales.
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INTRODUCCION

En la actualidad, habitamos un mundo dominado por la tecnologia, lo que nos permite
mantenernos actualizados y conectados con personas de todo el mundo siempre que
tengamos acceso a Internet. La era de la digitalizacion ya esté aqui, lo que hace imperativo
gue tanto las personas como las empresas adopten los medios digitales para evitar quedar
obsoletos. Para las personas, el uso de los medios digitales es esencial ya que permite una
conectividad constante con sus seres queridos, entre otros beneficios. Sin embargo, desde
una perspectiva empresarial, Internet y los medios digitales presentan inmensas

oportunidades de rentabilidad.

Profundizando en el tema, todavia hay empresas que, por aprension o
desconocimiento, aun no adoptan los medios digitales, lo que dificulta su progreso e impide
sus posibilidades de aumentar su rentabilidad. Es fundamental reconocer que el método
convencional de ventas fisicas, una vez eficaz, ya no produce resultados favorables en el
panorama actual. Por tanto, es imperativo dar el salto y aprovechar el poder de las
plataformas digitales para potenciar las ventas y establecer una fuerte presencia en la mente

de los clientes.

La presente investigacion: “Marketing digital y su relacién con las ventas en la
empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023, A la luz de la reciente caida
de las ventas, la empresa esta buscando activamente la solucién 6ptima para abordar este
problema. La importancia de este estudio radica en su capacidad para determinar la eficacia
de los medios digitales a la hora de posicionar la empresa en la mente de sus clientes y, en
ltima instancia, impulsar la rentabilidad. Al analizar los datos recopilados, pudimos formular
una hipétesis sobre la posible correlacién entre las estrategias de marketing digital y su

relacion con las ventas en la empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca — 2023.
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La investigacion consta de seis capitulos, las cuales se detallan a continuacion:

Capitulo I, se explica planteamiento de problema, formulacion del problema,

justificacién.

Capitulo Il, objetivos.

Capitulo Ill, se detalla marco teérico referencial, antecedentes, marco conceptual.

Capitulo 1V, hipoétesis, variables, operacionalizacién de variables.

Capitulo V, Procedimiento metodolégico, enfoque de investigacion, el método, el tipo,

el nivel y disefio y contrastacion de hipétesis.

Capitulo VI, Resultados y conclusiones, recomendaciones.

Finalmente se dan a conocer la bibliografia y los anexos.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema
Segun la metodologia de Méndez et al. (1996), se clasifica en 3 etapas la problematica
a estudiar: prondstico, diagndstico y control en la empresa Promart Homecenter, es bajo en

realizar ventas.

Esto es debido, a muchos factores que se observé las faltas de conocimientos en el
flujo de marketing digital, mala realizacién del disefio grafico, tecnologia de pagina web, como
también el comercio electrénico, sobre todo en el marketing digital que tiene la empresa
Promart Homecenter de continuar con los niveles bajos en ventas, la empresa siempre tendra
una deficiencia a cumplir las metas propuestas y a través de ella un bajo crecimiento y

desarrollo econémico lo cual seria muy desfavorable para la empresa Promart Homecenter.

Es necesario puntualizar, en la citada organizacién respecto al marketing digital, se
tiene como soportes las dimensiones de flujo de marketing digital, por ejemplo, en el que tiene
gue ver mucho la publicidad, la estética de web, incluso el disefio grafico, la tecnologia web
apropiada y principalmente la eficacia en todas sus actividades. También es importante tomar
en cuenta la fidelizacion de los clientes, para lograr este importante elemento, se empezé por
la creatividad al momento de colocar los productos, innovacion de productos, implementar el

comercio electronico, la calidad de producto y dar buena informacion a los clientes.
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Esto se alcanza gracias a la capacidad de las empresas de utilizar canales en linea a
través de la promocion de la marca y el aumento de la visibilidad, lo que puede generar un
mayor conocimiento de la marca y, por lo tanto, aumentar las oportunidades de venta de

productos de la empresa Promart Homecenter.

Las ventas, en términos de cantidad o valor, se describen a la cantidad de productos,
bienes o servicios vendidos dentro de un etapa de tiempo especifico. Es fundamental tener
en cuenta que el volumen de ventas no indica directamente el valor financiero que las ventas

aportan a una empresa, sino mas bien la tasa de crecimiento.

Se empez6 por la dimension de direccion de ventas, que tiene como soporte: la
gestion de ventas, la seriedad que ofrecen los trabajadores, la capacidad con la cuenta la
empresa para atender a sus clientes, la habilidad que muestran los que atienden alli y la
implementacién de la estrategia de ventas que diariamente practican los que trabajan en la
organizacioén. Se afiadié algo muy importante como la técnica de ventas: el conocimiento que
tienen los trabajadores de los productos que se expenden, la implementacion de las ventas
directas e indirectas, la calidad de los productos y el nivel de identificacion de sus trabajadores

con la impresa, este Ultimo aspecto es indispensable en toda organizacion.

Es muy importante para la empresa Promart Homecenter en Juliaca realizar una

investigacion de marketing digital.

1.2. Formulacién del problema

1.2.1. Problema general

¢, Cual es la relacion del marketing digital y las ventas en la Empresa Promart

Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023?

1.2.2. Problemas especificos
PEL1: ¢Cual es la relacion entre el flujo de marketing digital y las ventas en la empresa

Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023?
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PE2: ¢Cudl es la relacion de la fidelidad de marketing digital respecto a las ventas en

la empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023?

1.3. Justificacion de lainvestigacion

Este trabajo se desarrollé teniendo en cuenta la presencia actual del
marketing digital en la empresa. Por lo tanto, no sirve mas que como herramienta
publicitaria y no como un potente instrumento para conectar con los usuarios. El
principal objetivo de esta investigacion es ofrecer valiosos consejos a clientes,
agencias y medios para implementar de manera efectiva estrategias de marketing
rentables e innovadoras, todo ello basado en resultados probados.

Por el contrario, Internet sirve como plataforma global para la comunicacién
masiva y llega a audiencias de todo el mundo. Ofrece multitud de oportunidades de
entretenimiento, comunicacion e intercambio de ideas sobre diversos temas.
Ademas, proporciona una via conveniente para realizar compras y pagos.
Precisamente por eso la mayoria de las marcas priorizan Internet como principal
canal de promocién de sus productos y servicios. Incluso las empresas mas
pequefas y las empresas que buscan aumentar sus ventas o ampliar su oferta
reconocen rapidamente el inmenso potencial del mercado en linea. En
consecuencia, Internet se considera ampliamente como uno de los instrumentos

mas eficaces para publicitar y fomentar iniciativas empresariales.

Finalmente, a través de la implementacion de la propuesta, el propésito de este
trabajo es integrar los conocimientos adquiridos por la empresa y con ello producir
cambios que la beneficien, ya que con una estrategia clara se podra competir en el
mercado y elevar los estandares y niveles. Adaptalos a las tendencias del mundo
digital actual. Para desarrollar este proyecto de investigacion hemos colaborado
con la empresa Vitivinicola Santa Fe, quien coordina el desarrollo de esta

investigacién para lograr cambios en la empresa y consolidarse en el mercado. Para
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que la empresa mejore sus operaciones y atienda eficazmente las necesidades de

todos los clientes, los cambios deseados son esenciales.

Es importante el marketing digital y su asociacion con las ventas, porque mejorara a
la empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023, también es importante
para otros investigadores, académicos, empresas, estudiantes del area profesional,
docentes, municipalidades, organizaciones, ONG, al igual para otras empresas del

mismo rubro.
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CAPITULO Il

OBJETIVOS

2.1. Objetivo general

Determinar la relacién del marketing digital y las ventas en la empresa Promart

Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023

2.2. Objetivos especificos
OEL. Identificar la relacién entre el flujo de marketing digital y las ventas en la

empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023

OEZ2: Identificar la relacion de la fidelidad de marketing digital respecto a las ventas en

la empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

3.1. Antecedentes de lainvestigacion

3.1.1. Antecedentes internacionales

Avila (2018) en su investigacion “Marketing estratégicos en la era digital. Revistas
Contribuciones a Las Ciencias Sociales” tuvo como propésito primordial desarrollar una
estrategia de marketing digital disefiada especificamente para PYMES especializadas en
dulces artesanales colombianos, implementando posicionamiento SEO, creacion de un sitio
web y utilizar estrategias de redes sociales, en este estudio se busca el potencial de
abrazar la era digital para estos productos, se selecciondé una PyME familiar llamada
Manjares La Cabafia, especializada en productos alimenticios colombianos,
particularmente dulces artesanales. Esta empresa lleva mas de una década funcionando y
actualmente emplea a cinco personas que realizan diversas tareas dentro de la empresa.
Actualmente, los ejecutivos de marketing confian en los instrumentos de marketing digital
para evaluar el retorno de la inversion (ROI) de cada herramienta y asignar presupuestos
en consecuencia para ello la metodologia empleada fue cuantitativa, el analisis de datos
para abordar el problema de estudio su enfoque de medicidon es numérico, lo que permite
el uso de estadisticas para determinar la efectividad del andlisis y utilizacion de métricas

de marketing digital. En agosto de 2013, la poblacién global en linea alcanz6 los 1.596

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

millones, y América Latina representa el 10% de este total.

Favero (2019) Por otro lado en su investigacién “Marketing digital” menciona que
al realizar el estudio se reconocié que el factor que mas influye para no lograr un
incremento éptimo en el entorno digital es basicamente la falta de registro en el Invima
(Administracién Estatal de Alimentos y Medicamentos) porque hasta el momento no
cuentan con recursos econdmicos a pagar el monto requerido para fabricar, producir,
distribuir y vender cada producto y a partir de ahi no desarrollaron estrategias diferentes
por temor a destacar en el mercado, aun venden sus productos gracias a lo que son

calidad, frescuray tradicion.

Izquierdo et al. (2023) en su investigacion “Desarrollar una estrategia de marketing
digital para mejorar la comercializacion de productos ferreteros de la empresa Ferrometales
Allan del Cantén Quevedo.” menciona que el mercado empresarial ha experimentado una
expansion significativa a raiz del COVID-19, impulsando el desarrollo de nuevos proyectos
comerciales en multiples sectores, incluidos el corporativo, el industrial y el textil, varias
empresas se han descubierto afectadas por la recesion econdmica universal necesitan aplicar
estrategias innovadoras para potenciar las ventas y con ello optimizar el marketing de
productos, tuvo como objetivo desarrollar la planificacion de marketing digital de una
compainiia utilizando la metodologia descriptiva cuantitativa y cualitativa, los resultados que
obtuvo fueron mediante la matriz FODA, concluyendo que se debe fomentar una adecuada
gestion comercial, desarrollar estrategias digitales, optimizar estructuras de procesos,
procedimientos y elaborar acciones organizacionales internas necesarias para acrecentar la

competitividad de la compafiia.

Hoyos & Sastoque (2020) el presente articulo de revision “El marketing digital es una
oportunidad para la digitalizacion de las Pymes colombianas en tiempos de COVID-19” utilizo
para su investigacion articulos, libros, tesis, que tienen relaciones nacionales e

internacionales. Se obtiene como resultado que bajo el sistema socio — econémico de
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Colombia por la pandemia, siendo el 28% del PBI, el 67% del empleo y el 37% dando a
conocer que el mediante el buen uso del marketing digital la empresa seré potencial, en la
actualidad esté en peligro el cierre de las Pymes en un 20% lo cual tiene como consecuencia
una pérdida de medio millébn de productos, por tanto concluye que es beneficioso para la

empresa que implemente estrategias de marketing durante y después de la pandemia.

Cudriz & Corrales (2020) en su estudio “El marketing digital como elemento de apoyo
estratégico a las empresas” hablan de cdémo recientemente se ha actualizado el marketing
digital dentro de las organizaciones; Tuvo como objetivo analizar el marketing digital en las
estrategias corporativas desde la perspectiva de la gestiébn empresarial basandose en una
metodologia no experimental y como fuentes mas de 60 opiniones informadas, confirmando
gue el marketing digital presenta nuevas formas de dirigir la gestién al inmiscuirse en sus
lideres, asesorando ademas. que las empresas deben aplicar mucho al introducir el marketing

digital.

3.1.2. Antecedentes nacionales

Bendezu (2020) en su estudio “El Marketing Digita y sus relaciones con las ventas;
una revision de literatura cinetifica” tuvo como proposito examinar la correlacion entre el
marketing digital y las ventas donde recopila informacién de varios autores utilizando la base
de datos EBSCO, Proquest y Scielo para analizar la relacién, aplica criterios especificos como
la relevancia de las palabras claves y la edad del estudio donde sintetizo 30 articulos
coherentes sobre la conexion del marketing difital y las ventas finalizando con la afirmacion
gue el marketing tiene potencial de mejorar las ventas en todos los sectores y tamafios de

empresas dependieno de su implemetacion y su utilizacion efectiva.

Villa (2023) en su investigaciéon “Marketing y ventas digitales de Molino Agroindustrial
San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022” Metodologia: un enfoque cuantitativo,
utilizando un disefio no experimental y a nivel transversal. Obteniendo resultados que

demuestran la correlacion entre marketing y ventas segun este resultado de 0.719 el cual
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muestra que la correlacion entre ambas variables es alta esto fue que el uso del marketing

exitosamente incrementa el nivel de ventas.

Herndndez (2020) en su investigacién “La fidelizaciéon del cliente y retencion del
cliente: Tendencia que se exige hoy en dia, Gestion en el tercer milenio” se refiere al éxito
futuro de la empresa dependiendo del mercado, es fundamental tener una lealtad extrema
del cliente y, si hay descontento, es necesario poder corregirlo, afirma que no hay limite para
la lealtad del cliente y la retencion debe ser efectiva. estrategias para que los clientes formen
opinién positiva sobre el lugar y actien para comprar nuevos significados que permitan a los
inciertos que no saben a qué tipo de empresa acuden para satisfacer sus necesidades y
mostrar inmunidad, que, si no es atendida por esta empresa, entonces dispuesto a corregir

esta situacion.

Medioni & Benmoyal (2018) en su estudio sobre “Marketing digital” en la ciudad de
Arequipa surge un plan estratégico de marketing encaminado a incrementar las ventas de la
empresa Kuiny Collection S.A.C. Primero la adopcion de las “Propuestas de Planes
Estratégicos de Marketing de Kuiny Collection S.A.C.” Las ventas y rentabilidad de la ciudad
de Arequipa aumentaran significativamente en aproximadamente un 173,7%. Segundo las
ventas combinadas de los afios 2014 y 2015 ascendieron a un total de S/.102,053.42. Sin
embargo, con la implementacion de nuestro plan estratégico de marketing, anticipamos un
aumento significativo en las ventas durante los proximos dos afios (2017 y 2018) resultando en
un ingreso incremental total de S/.279,343.06. Tercero luego de realizar un andlisis del entorno
tanto interno como externo de Kuiny Coleccion S.A.C, se igualaron un total de 12 fortalezas,
11 oportunidad, 11 debilidad y 11 amenazas. Este analisis integral proporcioné informacion
valiosa que se utilizé para desarrollar un total de 16 estrategias. Luego, estas estrategias se

evaluaron cuidadosamente utilizando matrices para determinar las més significativas.

Lancaster et al. (2018) en su investigacion “Digital marketing” que trata sobre la

efectividad de las estrategias de personalizacion del marketing digital en Instagram de Pinkberry
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Peru tuvo como conclusion con base en una muestra de 86 publicaciones de Instagram de los
tres meses estudiados en 2016: Primero el Pinkberry Perd implementa efectivamente una
estrategia de personalizacion en Instagram, lo que resulta en una base de usuarios altamente
comprometida. A través de contenido interactivo que muestra sus productos en formatos
personalizados, atienden con éxito a diferentes publicos objetivo, provocando una respuesta
positiva y activa. Segunda el tipo de contenido que recibe mayor difusion y resuena en la
audiencia es el contenido promocional. Su influencia, particularmente en el grupo demografico
mas joven, es significativa debido a su naturaleza especifica. Después del contenido
promocional, tenemos el contenido motivacional y, por ultimo, el contenido corporativo. Tercero
los mensajes de Pinkberry en Instagram estan dirigidos principalmente a un grupo demogréfico
joven, cautivandolos con contenido personalizado que se alinea con sus intereses y deseos. Le
siguen de cerca los jévenes y, en tercer lugar, los adultos y las familias completan la audiencia.
Cuarto el nivel de interaccion entre los usuarios y la cuenta de Instagram de Pinkberry Pert ha
experimentado un crecimiento importante. Pinkberry interactia activamente con su publico,
fomentando no sélo el interés en sus publicaciones sino asimismo un alto nivel de participacion.
La disposicion de la audiencia a entablar un dialogo ha aumentado notablemente gracias a las

respuestas rapidas y exhaustivas de Pinkberry.

3.1.3. Antecedentes regionales

Paco (2023), en su tesis “Marketing digital y su asociacion en las ventas de la Empresa
de Abastos Tupac — Amaru, Juliaca 2022”. Metodologia un disefio transversal no
experimental, utilizando un tipo especifico de aplicacion y proporcionando un nivel detallado
de descripcion. La poblacion total compuesta por 150 clientes, mientras que nuestro tamafio
de muestra estuvo conformado por 50 personas que participaron activamente en una
encuesta virtual. Esta encuesta se distribuy6 via WhatsApp que incluyd un cuestionario, cada
una con cinco alternativas presentadas en formato de escala tipo Likert obteniendo como
resultado la aceptacion de su hipotesis. Ademas, su hipotesis 1 también demostré una alta

relacion positiva de 0,646, con un nivel de significativo de 0,00, lo que lleva al rechazo de la
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hipétesis nula y a la aceptacién de su hipétesis 1, después de calcular el coeficiente de
correlacion H", encontramos un valor de 0.466, que al ser positivo se alinea con la misma
conclusion, el nivel de significancia para esta prueba bilateral es mayor respecto a las dos

pruebas anteriores, resultando en la aceptacion de HO en un caso y su rechazo en el otro.

Cabezas (2022) en su tesis titulado “Marketing digital y la comercializacion de
artesanias de las islas de los uros, Puno 2022” tiene como metodologia para su recopilacion
de datos el andlisis y emplea dos preguntas donde el primero consta de 18 puntos y el
segundo de 12 para medir el marketing en general y se aplicaron a 130 artistas y se obtiene
como resultado que existen una conexion significativa entre la comercializacion de artesanias

y el marketing digital.

Panduro & Ventura (2022) en el estudio “El marketing digital y su asociacion con las
ventas del Centro Médico Vinali Chiclayo 2022”. El disefio basico empleado en este estudio
es de naturaleza correlacional transversal no experimental. El tamafio de la muestra es de 35
pacientes, habiendo obtenido la certificacion de tres expertos y estableciendo confiabilidad a
través del Alfa de Cronbach de 0.982 para Ventas y 0.931 para marketing digital, lo que
significé que hubo una correlacion significativa (r= 0,824; Sig=0,000) entre marketing digital y

ventas.

Farro (2019) en su estudio “Marketing digital para el aumenta las ventas en una
agencias de carga” tuvo como meta investigar el marketing digital y especialmente su uso,
para la progreso de ventas de una compafia del area de carga, realiza una exploraciéon
literaria y por medio de la aplicacion de la planificacion como cuestionarios y entrevistas
donde indagan relacionar el impacto del marketing en el aumento del negocio donde se
expone una sugerencia del disefio y uso de algunos instrumentos mas avanzados tuvo como
resultados a nivel cualitativo y cuantitativo, a través del aval de seis expertos que nos permite

conocer la actualidad urgente con la que las organizaciones de este sector necesitan
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incorporar instrumentos de marketing digital, canalizando su relevancia para el crecimiento y

visibilidad de los negocios y beneficios que pueden lograr como entidad.

Ramos (2022) en su estudio “Marketing digital y aumento de ventas en la empresa
grupo inversion Juventud Unida SAC, Arequipa — 2021” Metodologia descriptiva —
correlacional tiene una muestra de 110 clientes donde se encuesté y los hallazgos indicaron
gue el volumen de trafico generado a partir de redes sociales incrementa debido al marketing
digital con un valor p de 0,572, afirmando asi la positividad y la importancia de la existencia
de un aumento de las ventas en el segmento de inversion y concluyendo que si una empresa
progreso el contenido creado sobre los problemas sociales de lo poco préactico a lo practico y
permite una retroalimentacién de calidad con los clientes, de modo que el flujo de visitas crece

y tiene una gran posibilidad de impactar sus ventas con los canales digitales.

Palacios & Peréz (2021) en su estudio “Marketing digital y ventas en la empresa Dom
Outfit, Cercado de Lima, 2021” Su objetivo fue establecer la relacion entre el marketing digital
y las ventas en la firma, ya que el problema es la depreciacién de su fuerza de venta de
productos debido a la pandemia. El mérito de este estudio es la aplicacion 6ptima de los
ingresos a través del marketing digital implementable. Se utiliza la metodologia basica
posterior con un disefio no experimental a nivel transversal de investigacién correlacional
teniendo una muestra de 115 empleados de la empresa seleccionados por tipo probabilistico
aleatorio simple y un cuestionario aplicado con una confiabilidad de 0.971, donde se evidencia
gue existe una asociacion directa entre ventas y marketing digital de la empresa en un nivel
de significancia = 0,000, coeficiente de correlaciéon = 0,703, lo que atestigua acusaciones de

asociacion entre ambas variables.
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3.2. Marco teodrico

Antes de profundizar en las principales preguntas y objetivos de su estudio, es
fundamental ejecutar una revisién exhaustiva de la literatura existente coherente con su tema.
Este paso tiene una inmensa importancia ya que le permite alinear su estudio con el
conocimiento actual en su campo de interés. Al participar en esta actividad, usted sienta las
bases para el marco teérico de su investigacion, obteniendo informacion sobre los origenes,
el proposito, los métodos y el contexto de estudios anteriores. Ademas, este proceso ayuda
a aclarar sus pensamientos y seleccionar una metodologia adecuada para su propia
investigacion. Ademas, a medida que avanza su estudio, la literatura sirve como un recurso
valioso para fortalecer su base de conocimientos y comparar sus hallazgos con los de
investigaciones anteriores. (Kumar, 2011, pag. 21)

3.2.2. Marketing digital

Cangas & Guzman (2010), Define como el uso de tecnologias digitales para optimizar
los esfuerzos de marketing con el objetivo de adquirir rentabilidad y retener clientes. Un
aspecto crucial de los negocios modernos implica examinar la calidad estratégica de las
tecnologias digitales y adoptar una estrategia deliberada para optimizar la comprension del
cliente, brindar una comunicacién integrada personalizada y brindar servicios en linea
personalizados segun su necesidad individual. Inicialmente, el enfoque del marketing digital
se centrd en el desarrollo de sitios web como plataforma para promocionar productos o
servicios. Sin embargo, a medida que la tecnologia ha progresado y han surgido innovadoras

herramientas que ayudan a mejorar la gestion y analisis de los datos sobre los consumidores.

Por el contrario, la definiciébn proporcionada por Lancaster et al. (2018) caracteriza el
marketing como un grupo de estrategias promocionales que tienen como objetivo atraer
clientes utilizando plataformas tecnolégicas. Esta forma de marketing abarca una amplia
gama de productos, servicios y técnicas que las marcas utilizan para promocionar sus ofertas.
Si bien Internet sirve como medio principal para el marketing digital, también se utilizan

canales tradicionales como la television y la radio. Aunque a veces se hace referencia al
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marketing digital como "marketing en Internet", cabe sefialar que las practicas y procesos
actuales del marketing digital difieren. Este enfoque es mas especializado, mensurable e

interactivo y atiende a industrias y sectores especificos.

Caracteristicas del marketing digital

Cangas & Guzman (2010), El marketing digital se ha convertido en un componente
esencial para las empresas, ya que se alinea con el panorama tecnolégico en evolucién y el
comportamiento del consumidor en las plataformas digitales. Las marcas ahora tienen la
responsabilidad de establecer una fuerte presencia donde reside su publico obijetivo,
implementando estrategias digitales bien disefiadas y monitoreadas de cerca para lograr sus
objetivos de manera efectiva. Sin embargo, los beneficios mas destacados del marketing
digital es su rentabilidad. Esto no implica que sea extremadamente barato o esté disponible
a un precio reducido, sino que las campafias se pueden ejecutar con presupuestos mas

reducidos en comparacion con los medios tradicionales.

Varias caracteristicas clave que son esenciales para un proceso de marketing digital

exitoso incluyen las siguientes:

»  La planificacion. Segun él, la base de todas nuestras acciones reside en
una planificacién meticulosa. Un plan de marketing digital bien elaborado
depende de dos aspectos cruciales: un analisis exhaustivo de nuestra
posicion actual y una vision clara de nuestro destino deseado. Es imperativo
establecer objetivos especificos, disefiar una estrategia eficaz, comprender
el publico objetivo y determinar el indicador clave de rendimiento (KPI) y las
técnicas de medicién adecuados que guiaran nuestra implementacion.

> El contenido. La esencia de la creaciéon de contenido no es simplemente
producir informacion, documentos o articulos con el fin de tener contenido
en un blog. El Marketing de Contenidos implica un plan estratégico de

contenidos que preexiste a una serie de iniciativas de marketing digital
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propuestas a crear y promover contenidos valiosos y, lo mas importante,
relevantes para nuestro publico objetivo. El objetivo es captar su atencion,
generar confianza y, en dUltima instancia, ofrecer nuestra solucion para
abordar su problema o necesidad especifica.

» El control, medicion y andlisis. Nuestros esfuerzos por crear un plan
impecable, incluida una estrategia de contenidos brillante, seran inutiles si no
logramos monitorear y evaluar nuestras acciones.

Tipos de Marketing

Marketing social: Las decisiones de marketing que toma una empresa consideran

cuidadosamente los deseos de los consumidores, la necesidad de la empresa y el

interés a largo plazo de la sociedad.

Marketing directo: Se pueden realizar propuestas de ventas dirigidas a segmentos
especificos utilizando varios métodos de comunicacion directa, como correo, teléfono,

fax e Internet.

Marketing mévil: Utilizar estrategias de marketing para fomentar las participaciones

de los consumidores mientras utilizan teléfonos.

Marketing en linea: Internet proporciona una plataforma para que las empresas
comercialicen sus productos y servicios, asi como para que establezcan conexiones

con los clientes.

Marketing multicanal: A lo largo del ciclo de compra, una combinacion de canales
digitales y tradicionales brinda soporte para las comunicaciones con las distribuciones

de productos y los clientes.

Plan de marketing: El proposito de este documento es delinear los planes e
iniciativas que implementaran el departamento de marketing y la empresa en su

conjunto dentro de un periodo de tiempo especifico. Puede clasificarse como
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operativo, que se centra en objetivos de corto plazo, o estratégico, que abarca

objetivos de mediano y largo plazo.

3.2.3. Dimensiones

Fleming & Alberdi (2010), escribi6 sobre las 4F que son Flujo. Feedback,
Funcionalidad y Fidelidad, por ende, en esta investigacion para el estudio en la empresa
Promart Homecenter se utilizé dos de los cuatro factores de estrategia del marketing digital.
No se consideraron la funcionalidad y feedback por criterio propio ya que son complementos

del flujo y fidelidad.

Por tanto, la primera estrategia es el Flujo de marketing digital porque es el punto de
partida para empezar una dinamica en la web, mediante ello atraer a los clientes y que
decidan permanecer. Respecto a la ultima estrategia que es la Fidelidad podemos afirmar
gue es importante, ya que mediante ello podemos saber el criterio de los clientes y poder
satisfacer la necesidad.

»  Flujo de marketing digital: Se trata sobre la interaccion de un usuario de internet
con una pagina web donde proporciona una experiencia inmersiva llena de
interactividad y valor agregado, capta su atencién y lo obliga a permanecer entra
en un estado mental particular.

> Fidelidad de marketing digital: Es posible cultivar comunidades donde los
usuarios aportan contenido, fomentando un dialogo personalizado con los

clientes y potencialmente cultivando una mayor lealtad a la marca.

3.2.4. Ventas

El acto de vender, que implica transferir la propiedad de un articulo a otro
individuo a cambio de un precio acordado, se conoce como venta. Segun Kotler et
al. (2006), el término se emplea para relatar tanto a la transaccién en si como a la

cantidad de articulos que se venden.
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Segun Andrew & Abela (2016), las ventas son muy codiciadas por empresas,
organizaciones e individuos que brindan productos, servicios u otras ofertas a su
mercado objetivo, ya que su efectividad esta directamente ligada a la frecuencia,
calidad y rentabilidad de las ventas. actividad.

El comercio electronico es muy significativo para las empresas, dado que
accede incrementar las ventas, reducir costos, mejorar las relaciones empresa-cliente,
optimizar la comunicacion y los accesos a las informaciones, todo ello mediante el uso

del Internet. Silva (2019).

Métodos de ventas

En el pasado, la venta personal era el método de venta predominante, y los
vendedores a menudo iban de puerta en puerta para promocionar sus productos, como
sefalaron Soto et al. (2012). Sin embargo, en las Ultimas décadas se ha producido un giro
hacia la venta multinivel, lo que ha propiciado la aparicién de vendedores acompafiados de
catalogos. La correspondencia se utilizaba habitualmente para las ventas a distancia, pero
ha experimentado un importante desarrollo con el tiempo. Hoy en dia, Internet se ha

convertido en una de los instrumentos de marketing mas poderosas y eficientes disponibles.

> Venta a distancia

Kotler et al. (2006), Las ventas a distancia abarcan varios métodos de transacciones,
como las ventas por correo, telefénicas, electrénicas y televisivas, donde no existe interaccion
directa entre el comprador y el vendedor.

Venta por correspondencia: Estos catalogos se distribuyen por correo o
directamente insertados en los buzones de correo. También se pueden encontrar como
anuncios en diversas publicaciones, como revistas y periodicos, incluidos los relacionados
con la television.

Ventas electronicas: La venta a la que se hace referencia en este contexto

depende especificamente del intercambio de datos a través de redes de comunicaciones
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electronica, que incluyen, entre otras, Internet.

Ventas por teléfono: Latécnica de ventas cominmente conocida como telemercadeo,
también conocida como método utilizado en los mercados de consumo masivo, es

particularmente efectiva para lanzar nuevos productos y anunciar promociones especiales.

Ventas por television: La televenta, también conocida como telemercadeo, implica
brindar presentaciones integrales de productos o servicios, con un énfasis constante en
sus caracteristicas ventajosas, como su precio competitivo. Estas transmisiones

generalmente ocurren a diario y se transmiten constantemente en momentos especificos.

Tipos de venta

Ventas directas: Las comercializaciones de bienes y servicios de consumo se lleva a
cabo principalmente a través de ventas directas, que generalmente tienen lugar en entornos
no tradicionales como hogares, lugares de trabajo u otros lugares privados, en lugar de

espacios comerciales establecidos.

Ventas indirectas: La interaccion se produce, aunque no cara a cara, a través de

medios como el telemarketing y el correo.

Ventas intermediarias: Entre los compradores finales se encuentran empresas o
particulares que colaboran con la empresa para promocionar, vender y distribuir sus

productos.

Ventas electronicas: El precio acordado lo paga el comprador a cambio de la

transferencia electrénica de un producto, servicios o ideas.

3.2.5. Dimensiones
Causado (2015), La mayoria de las empresas, especialmente aquellas con altos

niveles de produccion y deseos de vender sus productos, consideran el acceso al
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mercado como uha estrategia crucial a adoptar.

> La direcciéon de ventas: Gestionar eficientemente los recursos vitales de
la empresa, es decir, sus clientes, es una parte integral del proceso que abarca el
desarrollo de estrategias, el establecimiento de objetivos, la implementacion del plan de
ventas y el seguimiento continuo. Este esfuerzo conjunto, que esta en linea con los
planes de marketing, conduce en Gltima instancia a la posicion deseada de la empresa
en el mercado.

> Técnicas de ventas: Es el acto de conocer los atributos de un producto o
servicio y comunicarlos como beneficios y caracteristicas al posible comprador de tal manera
gue lo obligue a comprarlo. Esto se hace a través de un enfoque empirico, intuitivo, no
formulado, emocional, informativo y creativo que conviene tanto al comprador como al

vendedor.

3.3. Marco conceptual

3.3.1 Demandas

Los deseos de los individuos, respaldados por su capacidad para realizar compras,
impulsan la creacion de ofertas de mercado, que pueden incluir una variedad de productos,
servicios, informaciones o experiencias, todos ellos destinados a satisfacer necesidades y
deseos.

3.3.2. Deseos

La cultura y la personalidad individual desempefian un papel caracteristico en la

configuracioén de las diversas formas que pueden adoptar las necesidades humanas.

3.3.3. Investigaciones de mercados

El proceso de adquisicion de los datos esenciales para una toma de decision de
marketing eficaz se basa en una combinacion de fuente primaria y secundaria. Este proceso
implica establecer un objetivo de investigacion, identificar la muestra, disefiar la metodologia

de estudio, crear instrumentos de recopilacién de datos, organizar y analizar los datos
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recopilados y, finalmente, presentar los hallazgos.

3.3.4. Marketing

Es el proceso de generar valor para los clientes y establecer conexiones duraderas con
ellos para obtener valor reciproco. Abarca una amplia gama de actividades comerciales,
incluida la elaboracién de estrategias, la determinacién de precios, la publicidad y la distribucion

de productos a mercados especificos.

3.3.5. Satisfaccion del Cliente

Es el nivel en que el desempefio percibido de un producto se alinea con el desempefio
esperado del producto.

3.3.6. Valor Percibido por el Cliente

Las evaluaciénes que hace un cliente de los pros y los contras relativos de una oferta
de marketing frente a otras ofertas competidoras es lo que impulsa el valor percibido general

de la oferta.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

CAPITULO IV

HIPOTESIS

4.1. Hipbtesis general
Existe relacion significativa del marketing digital y las ventas en la empresa Promart

Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023.

4.2. Hipbtesis especificas
HE1: Existe relacion significativa entre el flujo de marketing digital y las ventas en la

empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023.

HE2: Existe relacién significativa de la fidelidad de marketing digital respecto a las

ventas en la empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023.

43. Variables

Variable.1. Marketing digital
Dimension

¢ Flujo de marketing digital

e Fidelidad de marketing digital
Variable. 2. Ventas
Dimensiones

. Técnicas de ventas

. Direccion de ventas
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4.4. Operacionalizacion de variables

Tabla 1
VARIABLE DIMENSION INDICADOR
* Publicidad
VI Flujo de marketing < Estética de web
* Tecnologia web
* Eficacia
* Creatividad
Fidelidad de ¢ Fidelizacion
marketing digital * Comercio electronico
* Calidad del producto
¢ Informacion a los clientes
V2 Direccion de ventas : Ges_,tlon de ventas
VENTAS Seriedad en ventas

* Capacidad de ventas
* Habilidad para ventas
* Estrategias empleadas.

» Conocimiento de producto
* Ventas directas

* Ventas indirectas

* Marca del producto

* |[dentificacién con producto

Técnicas de ventas

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO

5.1. Enfoque de lainvestigacion
El enfoque es cuantitativo porque se conceptualiza el fendmeno que se investiga
utilizando la recopilacion y el andlisis de datos donde se emple6 métodos y técnicas

estadisticas para probar la validez de las hipotesis. (Valderrama, 2015, pag. 106)

5.2. Método aplicado ala investigacién
Para realizar un analisis tedrico integral de un hecho observado, se utilizé el método
deductivo propuesto por Davila (2006) por parte de los empleadores en la empresa Promart

Homecenter de la ciudad de Juliaca.

5.3. Tipo de investigacion
Es de tipo basica; por ende se profundiz6é y se generd nuevas bases tedricas donde
se establecid el marketing en correlacion a las ventas en la empresa Promart Homecenter de

la ciudad de Juliaca (Carrasco, 2006).

5.4. Nivel de investigacién
Este estudio se encuentra en el nivel de correlacional, debido a que la asociacion entre
marketing digital y ventas se realiz6 en la empresa Promart Homecenter en la ciudad de

Juliaca.

5.5. Disefio de investigacion

Se aplicé el disefio no experimental transversal.

Disefio de captacion de informacion
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Donde:
n = muestra
X = marketing digital

Y = ventas

r = correlaciéon

5.6. Poblaciéon y muestra

5.6.1. Poblacion.

Conformado por 25 trabajadores del area de ventas en la empresa Promart

Homecenter de la ciudad de Juliaca.

5.6.2. Muestra

Conformada por el mismo nimero de 25 empleadores del area de ventas de Promart

Homecenter, por ser pocos. Se trabaja con todos, por ende, la muestra es de tipo censal.

5.7. Técnicas e instrumentos

5.7.1. Técnica

Encuesta

5.7.2. Instrumento

Cuestionario

5.8. Confiabilidad y validez del instrumento

En esta seccién es necesario abordar respecto a los instrumentos de investigacion

como son la confiabilidad y validacion.
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5.8.1. Confiabilidad

Para la confiablidad se utilizé el analisis de Alfa de Cronbach, como lo indica Vara-

Horna (2010), implicé el uso del software SPSS para realizar el procedimiento necesario.

Segun Pino (2007, pag. 434) propone las siguientes medidas.

Rangos de interpretacion segun alfa de Cronbach

i) 0,01a0,10 nada confiable

i) 0,11 a0,20 poco confiable

iii) 0,21 a 0,50 confiable

iv) 0,51a1,00 muy confiable
Tabla 2

Estadistica de confiabilidad

Estadistica de confiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
871 20

Nota: Resultado obtenido del estadistico SPSS
El valor del coeficiente a = 0,871 indica que el cuestionario es muy confiable.
5.8.2. Validez
Se realiz6 a través de la validacion del instrumento por juicio de un experto
profesional quien goza de amplio conocimiento en la materia y es parte de la casa
superior de estudios ante la que sustenta este estudio. Dicha validez se encuentra en

la parte de anexos.

e Mgtr. Jhon Alex Quispe Mejia

5.9. Procedimientos de tratamientos de datos

La investigacion denominada marketing digital y su relacion con las ventas en la

empresa Promart Homecenter de Juliaca se ejecuto los dias 1 al 15 de septiembre del 2023,
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como trabajo de campo; luego se procedié a calcular en el sistema estadistico IBM SPSS 25,

juntamente con el apoyo del Microsoft Excel, para las interpretaciones de los datos.

5.10. Disefio contrastacion de hipétesis

Coeficiente de correlaciéon “r’ de Pearson

Es el estadigrafo que accede cuantificar la asociacion entre las variables de investigacion

X, Y).
Férmula del coeficiente de Pearson
o nyXY - ENEY)
Jr(Ex) - @0l y?) - €12
Los rangos de interpretaciones del coeficiente de correlacion de Pearson segun
(Avila,1996)
. Correlacion perfecta, cuando r=1 r=-1
i) 0,70=<r<1,0 Relacion muy buena/muy significativa
ii) 0,40<r<0,70 Relacién buena/significativa
iii) 0,20=<r<0,40 Relacion baja/poco significativo
iv) 0<r<0,20 Relacién casi nula/nada significativo
V) r=0 Relacién nula
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Coeficiente de determinacion

El coeficiente r2, que denota el % de variacion de Y influenciado por X a través del
modelo, sirve como indicador de qué tan bien se ajusta el modelo elegido a los datos. Un
modelo se considera significativo si el coeficiente r2 es superior al 75%, lo que indica que una
gran parte de los datos se alinea con el modelo. Por el contrario, si el coeficiente r2 es inferior
al 45%, el modelo se considera insignificante o los datos no se ajustan significativa al modelo

elegido:

0 <r?< 1 (Flores, 2015, pag. 82)

Prueba de significativo para comprobacion de hipétesis general

i) Planteo de hipotesis

Ho: No, existe correlacion del marketing digital y las ventas en la Empresa Promart
Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023.

Ha: Existe correlacion del marketing digital y las ventas en la Empresa Promart
Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023.

ii) Nivel de significativo

tt= 2,306 nivel de confianza

x= 0,05 error permisible

iii) Prueba estadistica
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iv) Regla de decisién

Figura 1
Disefio de la prueba para hip6tesis general

Zona de reachzo de Hy Zona de reachzo de Hy

Zona de aceptacién de H, 95%

t=-2.306 t:= 2306

v) Toma de decisiones

Si se cumple larelacion: t. >t;  se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipétesis

nula.

Pruebas de significancia para demonstracion de hipotesis especifica 1

i) Planteo de hipétesis
Ha: Existe correlacion del flujo de marketing digital y las ventas en la Empresa
Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023.

Ho: No, existe correlacion del flujo de marketing digital y las ventas en la Empresa

Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca - 2023.

i) Nivel de significativo
ty= 2,306 nivel de confianza

= 0,05 error permisible

iii) Pruebas estadisticas
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iv) Reglas de decisiones

Figura 2
Disefio de la prueba para hipotesis especifica 1

Zona de reachzo de Hy Zona de reachzo de Hy

Zona de aceptacién de H, 95%

t=-2.306 t:= 2306

v) Tomade decisiones

Si se cumple la correlacion: tc > tt se rechaza la hipotesis nula y se acepta la

hipétesis alterna.

Prueba de significancia para comprobacion de hipo6tesis especifica 2

i) Planteo de hipétesis
Ha: Existe correlacion de la fidelidad de marketing digital y las ventas en la Empresa

Promart Homecenter de Juliaca - 2023.

Ho: No, existe correlacién de la fidelidad de marketing digital y las ventas en la Empresa

Promart Homecenter de Juliaca - 2023.

ii)  Nivel de significancia
ty = 2,306 nivel de confianza

x= 0,05 error permisible

iii)  Pruebas estadisticas
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iv) Reglade decision

Figura 3
Disefio de la prueba para hip6tesis especifica 2

Zona de reachzo de Hy Zona de reachzo de Hy

Zona de aceptactén de H, 95%

tt=-2,306 t:= 2,306

v) Toma de decisiones

Si se cumple la correlacion: tc >t se acepta la hip6tesis alterna y se rechaza la hipétesis

nula.
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CAPITULO VI

RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. Presentacion de resultados

Prueba de normalidad

Tabla 3
Prueba de normalidad de SHAPIRO-WILK (n < 50)

Prueba de normalidad

Kolmog6rov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistica al Sig. Estadistica gl Sig.
MARKETING DIGITAL , 167 25 ,071 ,936 25 ,122
VENTAS ,134 25 ,200° ,960 25 413

*. Esto es un limite inferior de la significacion.

a. Correccion de significativo de Lilliefors

Nota: Datos de la prueba de normalidad
Teniendo datos menores a 50 se utiliza el estadistico de Shapiro-Wilk, con resultados

de P-valor 0.122 y 0.413 respectivamente siendo mayores que al alfa de 0.05, concluyendo

gue tiene una distribucién normal por tanto se utiliza la prueba paramétrica del coeficiente de

correlacion Pearson.
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Objetivo general: Relacion entre marketing digital y las ventas

Tabla 4
Relacién entre marketing digital y las ventas

Correlaciones

MARKETING DIGITAL VENTAS
MARKETING Relacion de Pearson 1 , 959"
DIGITAL Sig. (bilateral) ,000
N 25 25
VENTAS Rrelacion de Pearson ,959” 1
Sig. (bilateral) ,000
N 25 25

** | a relacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Datos de la correlacion extraidos del SPSS.

INTERPRETACION

Estadisticamente el valor del coeficiente de relacion lineal simple de Pearson r =
0,959, con significancia de p-valor = 0,000 < 0,05 comprueba la existencia de una relacién
muy significativa del marketing digital con las ventas de la Empresa PROMART

HOMECENTER de la ciudad de Juliaca.
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Objetivos especificos
Objetivo especifico 1:

Tabla 5
Relacién entre flujo de marketing digital y las ventas

Correlaciones

FLUJO DE VENTAS
MARKETING DIGITAL
FLUJO DE Relacion de Pearson 1 ,946™
MARKETING
DIGITAL Sig. (bilateral) ,000
N 25 25
VENTAS Relacion de Pearson ,946™ 1
Sig. (bilateral) ,000
N 25 25

** | a relacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Datos de la correlacion extraidos del SPSS.

INTERPRETACION

Estadisticamente el valor del coeficiente de correlacion lineal simple de Pearson r =
0,946, con significativo de p-valor = 0,000 < 0,05 comprueba la existencia de una relacién
muy significativo del flujo de marketing digital con las ventas en la empresa Promart

Homecenter de Juliaca.
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Objetivo especifico 2:

Tabla 6
Correlacion entre fidelidad de marketing digital y las ventas

Correlaciones

FIDELIDAD DE
MARKETING VENTAS
DIGITAL
FIDELIDAD DE Correlacion de Pearson 1 ,830™
MARKETING
DIGITAL Sig. (bilateral) ,000
N 25 25
VENTAS Correlacion de Pearson ,830" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 25 25

** La relacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Datos de la correlacion extraidos del SPSS.

INTERPRETACION

Estadisticamente el valor del coeficiente de relacién lineal simple de Pearson r =
0,830, con significancia de p-valor = 0,000 < 0,05 comprueba la existencia de una relacion
muy significativa de fidelidad de marketing digital con las ventas en la empresa Promart

Homecenter de Juliaca.
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6.2. Discusion
De las investigaciones anteriores se tomard los resultados afines a nuestra

investigacion.

Mediante la utilizacion del software SPSS Statistics 25, los datos presentados en este
capitulo se han sometido a un procedimiento de procesamiento de datos meticuloso y
exhaustivo. Este proceso ha arrojado una puntuacién de confiabilidad del andlisis de 0,871,
afirmando asi la credibilidad de los hallazgos. La importancia de este estudio radica en su
contribucion cientifica, que se ve reforzada por el empleo de SPSS Statistics 25. Este software
demuestra que, si Promart Homecenter prioriza la publicidad eficaz, inevitablemente

conducird a un aumento de las ventas.

La investigacion encontré ciertas limitaciones, particularmente en la fase de
recoleccién de datos. Los encuestados expresaron sentirse intimidados por ciertas preguntas
del cuestionario, especificamente debido a su falta de familiaridad con el software SPSS

Statistics 25 utilizado para el procesamiento de datos.

Bendezu (2020) en este proyecto de investigacion actual implica la recopilacion y
compilacion de datos donde examina la asociacién entre marketing y ventas, se realiza un
andlisis exhaustivo de informacion de varios autores. Para lograr este objetivo, propone una
revision sistematica de la literatura, centrandose en los afos 2010 a 2020. La informacién
para esta revision se obtuvo de bases de datos acreditadas como EBSCO, Proquest y Scielo.
Se aplicaron criterios de inclusion, incluidas palabras clave relevantes e investigaciones
recientes, para seleccionar los articulos mas pertinentes. La revisién sistematica sintetiz6 un
total de 30 articulos que exploraron la correlacion entre ventas y marketing digital. Los
hallazgos de estos estudios demuestran consistentemente que la implementacion y gestion
efectiva de estrategias de marketing conducen a un aumento de las ventas en varios sectores
y tamafos de empresas. Es evidente que el marketing digital ofrece numerosas ventajas a

las organizaciones que adoptan y utilizan esta poderosa herramienta de marketing.

OFICINA DE |NVEST|GAC|ON http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \24 | INVESTIGAGION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Con base en nuestro estudio, los resultados logrados demuestran un valor p menor a
0.05, lo que indica una relacion significativa entre el uso y gestion efectiva del marketing digital
y el incremento en las ventas de Promart Homecenter de Juliaca en el afio 2023. Un alfa de
Cronbach El andlisis de confiabilidad arrojé una puntuacion de 0,871 para las dos variables
(ventas y marketing digital). Comparando los resultados de Bendezu (2020). Al comparar
estos hallazgos con investigaciones anteriores, es evidente que ambas variables exhiben una
tendencia positiva. Sin embargo, es importante sefialar que la confiabilidad de nuestros
resultados es ligeramente menor debido al tamafo de muestra mas pequefio de 25, aunque
se basa en 30 articulos relevantes sobre marketing digital y ventas. Esto respalda aun mas

la nocion de una tendencia positiva.

Villa (2022) menciona en su estudio la correlacién entre el marketing digital y el
desempefio de ventas de Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., ubicado en Guadalupe,
La Libertad en el afio 2022. Empleando una muestra de 30 clientes particip6 en el estudio y
completé un cuestionario. El andlisis de correlaciébn demostré6 una asociacién notable y
favorable entre el marketing digital y las ventas, como lo demuestra un coeficiente de relacion
de 0,719. Estos hallazgos indican claramente que la adopcién de tacticas de marketing digital

tiene un efecto considerable en la mejora de las ventas comerciales.

Los resultados del objetivo especifico 1 sefialamos que existe relacion alta entre la
dimensién de flujo de marketing y la variable de ventas con un coeficiente de correlacién “r’
de Pearson de 0,8949 gue representa (89%). Por tanto, se aumenta el nivel de ventas de los
productos por el uso y buen manejo del flujo de marketing digital en la empresa Promart

Homecenter de Juliaca en el afio 2023.

Segun Hernandez (2020) en su estudio afirma que en los Ultimos afios se ha producido
un aumento significativo en la importancia otorgada a la fidelizacion del cliente. Tanto los
académicos como los profesionales ven la lealtad del cliente como un objetivo crucial que las

empresas deben priorizar para prosperar en el mercado altamente competitivo de hoy.

OFICINA DE |NVEST|GAC|ON http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

De acuerdo con nuestro objetivo especifico 2 los resultados alcanzados muestran que
en la empresa Promart Homecenter la fidelidad de marketing digital se correlaciona
positivamente con las ventas, sin embargo, tenemos que decir que “la fidelidad del cliente”;

es una capacidad de la empresa Promart, formar una correlacién duradera con los clientes.

La magnitud de la relacion es alta, porque la practica de la fidelidad de los clientes
incrementa en un 69% el nivel de ventas de los productos en la empresa Promart Homecenter

de Juliaca 2023.

Esta investigacion tiene el potencial de hacer una contribucién cientifica significativa
al demostrar como la utilizacion de plataformas digitales puede optimizar las ventas de las

empresas, lo que lleva a una mayor rentabilidad.
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CONCLUSIONES

PRIMERA. Se logré determinar la relacion del marketing digital y las ventas. Estadisticamente
el valor de coeficiente de correlacion lineal simple de Pearson r =0.959, con
significancia p-valor=0.000<0.05 confirma la existencia de una correlacién muy
significativa del marketing digital con las netas en la empresa Promart

Homecenter de la ciudad de Juliaca, 2023.

SEGUNDA. Se logr6 identificar la correlacion entre el flujo de marketing digital y las ventas.
Estadisticamente el valor del coeficiente de relacion lineal simple de Pearson r
= 0,946, con significancia de p-valor = 0,000 < 0,05 comprueba la existencia de
una correlacién muy significativa del flujo de marketing digital con las ventas en

la empresa Promart Homecenter de Juliaca, 2023.

TERCERA. Se logr6 identificar la correlacion de la fidelidad de marketing digital respecto a
las ventas. Estadisticamente el valor del coeficiente de correlacion lineal simple
de Pearson r=0.830, con significancia p-valor =0.000<0.05 afirma la existencia
de esta relacion muy significativa de fidelidad de marketing digital con las ventas

en la empresa Promart Homecenter de Juliaca. 2023.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA. Se recomienda a la gerencia y a los directivos de la organizacién del area de
ventas que se deberia brindar cursos de capacitacion sobre el uso y buen
manejo del marketing digital a los trabajadores; a efecto de incrementar el
volumen de ventas de los productos que ofrece la Empresa Promart

Homecenter, de la ciudad de Juliaca, 2023.

SEGUNDA. Se recomienda al area de publicidad en la empresa Promart Homecenter, que a
través de la Web se puede propagar la interactividad y el valor afiadido
permitiendo el flujo de marketing digital entre en el estado mental de los clientes

para asi captar su atencion.

TERCERA. Serecomienda a la gerenciay los directivos en la empresa Promart Homecenter
gue, mediante el buen uso de la web, permita fidelizar al cliente estableciendo
comunidades que generen didlogos personalizados para la retencion de

los clientes.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA
TiITULO: MARKETING DIGITAL Y SU RELACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA PROMART HOMECENTER DE LA CIUDAD DE JULIACA - 2023

ENFOQUE: Cuantitativo

METODO: Deductivo

TIPO: Basica

NIVEL: Correlacional

DISENO: No Experimental transversal

POBLACION: Finita

MUESTRA: 25 trabajadores

TECNICA: Encuestas

INSTRUMENTO: Cuestionario.

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
Publicidad
B Estética de web
HjO B Disefio grafico
keting digital
V1 Rt Tecnologia web

¢ Cual es la relacion del
marketing digital y las ventas
en la empresa Promart
Homecenter de la ciudad de
Juliaca - 2023?

Determinar la relacién del
marketing digital y las
ventas en la empresa
Promart Homecenter de la
ciudad de Juliaca - 2023

Existe relacion significativa
del marketing digital y las
ventas en la empresa
Promart Homecenter de la
ciudad de Juliaca - 2023

Marketing digital
Cangas & Guzman
(2010)

PROBLEMAS ESPECIFICOS

OJETIVOS ESPECIFICOS

HPOTESIS ESPECIFICOS

¢Cual es la relacién entre el

flujo de marketing y las ventas

en la empresa Promart
Homecenter de la ciudad de
Juliaca -2023

¢Cual es la relaciéon de la
fidelidad de marketing digital
respecto a las ventas en la

empresa Promart Homecenter

de la ciudad de Juliaca -
20237

Identificar la relacién entre
el flujo de marketing digital y
las ventas en la empresa
Homecenter de la ciudad de
Juliaca - 2023

Identificar la relacién de la
fidelidad de marketing digital
respecto a las ventas en la
empresa Promart
Homecenter de la ciudad de
Juliaca -2023

Existe relacién entre el flujo
de marketing digital y las
ventas de la empresa
Promart Homecenter de la
ciudad de Juliaca - 2023

V2

Ventas
Kotler et al. (2006)

Existe relacién de la fidelidad
de marketing digital respecto

a las ventas en la empresa
Promart Homecenter de la
ciudad de Juliaca -2023

2 Fidelidad de
marketing digital

3 Direccion de
ventas

4 Técnicas de
ventas

Eficacia

Creatividad
Fidelizacion
Comercio electrénico
Calidad del producto
Informacién a clientes

Gestion de ventas
Seriedad en ventas
Capacidad en ventas
Habilidad para ventas
Estrategias empleadas

Identificacion con
productos

Conocimiento de producto
Ventas directas

Ventas indirectas

Marca del producto
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CUESTIONARIO
Estimados (a), el presente cuestionario es para determinar el marketing digital y su
relacion con las ventas en la empresa Promart Homecenter de la ciudad de Juliaca,
2023.
Instrucciones: Porfavor conteste las preguntas su respuesta sera muy valiosa, gracias
por su colaboracion, lea detenida y posteriormente marque con una equis (X) la
alternativa de su eleccion.

1=Nunca 2= A veces 3= Casi siempre 4= Siempre

VARIABLE: 1. MARKETING DIGITAL

g
ITEMS | PREGUNTAS g| 8| 2
8| gl 2
S| 22| §
2| | O| »
DIMENSION 1: INDICADORES
1 ¢ Cree usted que no hay publicidad en la empresa Promart Homecenter?
5 ¢ Considera usted buena la estética de web, de Promart Homecenter?
3 ¢ Considera que el disefio grafico de la empresa esta bien realizado?
y: ¢La empresa Promart Homecenter tiene tecnologia web apropiada?
5 ¢ Cree usted que la empresa cuenta con eficacia?
DIMENSION 2: INDICADORES
¢.La empresa deberia tener mas creatividad a la hora de colocar los
6. productos?
. ¢.Es necesario innovar nuewos productos para fidelizar nuestros clientes?
8 ¢Cree usted que el comercio electréonico de la empresa es bueno?
¢.La empresa cuenta con una buena calidad de productos para sus
9. clientes?
10 ¢ Los empleados brindan buena informacién a los clientes?
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VARIABLE: 2. VENTAS

ITEMS

PREGUNTAS

Casi siempre

Nunca
A veces
Siempre

DIMENSION 1: INDICADORES

¢ Considera usted que la empresa cuenta con una buena gestion de
ventas?

¢ Cree usted que la empresa brinda seriedad al momento de realizar
sus ventas?

¢ Usted cree que la capacidad de ventas de laempresa es la
apropiada?

¢ Considera usted que los trabajadores tienen habilidades para las
ventas?

¢ Considera usted que la estrategia de ventas en la empresa Promart
Homecenter es la adecuada?

DIMENSION 2: INDICADORES

¢ Cree usted que los trabajadores cuentan con conocimiento de todos
los productos que cuenta la empresa?

¢ Considera usted que las ventas directas de la empresa es la mas
correcta para los clientes?

¢ Cree usted que las ventas indirectas de la empresa estan bien
realizadas?

¢ Considera usted que las marcas de los productos que tiene la
empresa son de calidad?

10.

¢ Usted se identifica con los productos de la empresa Homecenter?
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO
UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELAZQUES
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
TITULO DE TESIS: MARKETING DIGITAL Y SU RELACION CON LAS VENTAS EN LA
EMPRESA PROMART HOMECENTER DE LA CIUDAD DE JULIACA - 2023

I. REFERENCIA

EXPERTO
PROFESION

CARGO ACTUAL
GRADO ACADEMICO

.  ASPECTO DE VALIDACION

INDICADORES CRITERIOS E w % E
o S 2 = |
o 2 3 w
5 [ (8 |3 |8
(=] o @ = w
1) CLARIDAD Esta redactado con el lenguaje apropiado 1 2 3 4
2) OBJETIVIDAD Esta expresado en capacidades observables 1 2 3 4 ><
3) ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencla 1 2 3 “ 5
4) ORGANIZACION Existe una organizacién logica de los items con las variables 1 2 3 4 S
—
5) SUFICIENCIA Valora las dimensiones en cantidad y calldad suficientes 1 2 3 4 ><
6) INTENCIONALIDAD Adecuado para cumplir los objetivos de la investigacion 1 2 3 5
7) CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos i 2 3" T'>Z 5
8) COHERENCIA Entre las dimensiones, indicadores, ltems e Indices 1 2 3 >< 5
8) METODOLOGIA La estrategia responde al propdsito de la investigacion 1 2 3 >< 5
10) PERTINENCIA El instrumento es Util y adecuado para la investigacion 1 2 3 >< 5

Coeficiente de valonzacion porcentual, C= Total/50= "/5/@
. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

............................................................................................................

. RESOLUCION
a. Aprobado(C 2 75% = 0.75) E]
Desaprobado (C <75% = 0.75) [':]

Lugar y fecha: '?3%%/“”4(& Y25

/ ?itma del experto
ONI... O2782M ...
N° celular.. £ Y0gedd . . ..
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Evidencias de recojo de datos

Panel fotografico

Inicio de la realizacién de encuestas en la empresa Promart Homecenter de la ciudad de

Juliaca
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ANEXO 1 ,
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORA(;I()N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCYV

Formato digital X] Fecha de entrega: (7.2 /0 024

1. Datos del autor (es)

Nombres y Apellidos: /77, ofbac/ foraez_m.w___ﬁ;/f Mrex
Direccion; CZL_&ﬂ_AzzﬂLﬁzzz__ﬁm_ﬂ_Lmnr
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N 6941 ¥5/2 -
Teléfono:__ 26 37 /429 . email: 224 i b Lo (P 9 AL eom

Nombres y Apellidos:_

Direccion; N o
DNI/Carné de Extranje Pasapotte N°; R
Teléfono:

Facultad y/o Escuela de Posgrade: é:ﬂzzﬂl 4/»,1 N 7o v 7
Escuela Profesional o Moncion: M@am_y_ﬂgmzﬂ_&ﬁdamw =2

Titulo o Grado Académico a optar: Z Mazz& K_L_MM i%ﬁzﬂ_mm
Asesor: Z?[ /4 é/ 79 L % 14 /42/4,

Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denommamones

email: » TS

Trabajo de Investigacion | | Tesxs. Trabajo de Suficiencia Profesional ] Trabajo Académico ]

Titulo: 45&2%} M Y 2 [téam aﬂ__éa_ymz -LWG——
— Lrrni? flomeeen - g b ovded e odfimea ~2023

Palabras claves, (3 a 5 té¢rminos); Lir A ZZ/Zg 4#‘22 M% .

(Esta obra se desarrollé en la UANCV ' *?
Y

!Indicar si su produccion inielectual ha empleado recursos tales como, instaiaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2 Si su produccién intelectual se desarrollé en la UANCYV totalmente o parcialmente, deberd autorizar el
dep6sito en el Repositorio de manera obligatoria.
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2. Referencia de tesis:

j Bachiller XTitulo D 2da Especialidad {jMaestria EDoctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:

jo los siguientes términos, a
igital de la UANCY,

Con la autorizacién dc depésito de mi produccion [atelectual, otorgo a la Universidad
And na "Nestor Caceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
»ublica, transformar (inicamente mediante su trad lr‘mon 1 otros idiomas) y
n del publico mi produccion intelectual (inc resumen), en formato
en cualquier medio, conocido o por conocerse, a ¢s de los diversos
>positorio Digital de

iz0 el deposito de mi tesis en el Repositorio

ponera d
fisico o ¢

servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como ¢

tesis UANCV. caleceion de produccién intelectual, entre oitos, ci {1y en el extranjero
por ¢l ti 1y veees que considere necesarias, y libres de remuneracione

En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Caceres x’elasquez” podré
reproducir mi produccion intelectual en cualquier tipo de soporte y cn mas de un ejemplar,
sin modificar st contenido, solo con propésitos de seguridad, respaldo y preservacion.

Declaro que ld produccion intelectual es una creacion de mi autoria y ¢ xc lusiva titularidad,
coautorfa con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccion intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.,

La Universidad Andina “Néstor Céceres Veldsquez” consignard el nombre del y/o los
autor(cs) de la produceién intelectual, y no le hard ninguna modificacion mas que la
permitida en la licencia,

Autorizo su publicacién (marque con una X)

{zﬂ Si, autorizo que se deposite inmediatamente.,
’ ! Sf, autorizo que se deposite a partir de la {ccha (d/m/a);,

71 No autorizo.

b) Licenci: ATIVE C
Si usted concede una uccion intelectual,
manticne la titularidad d que otras personas
puedan reproducitla, de esta, bajo las

condiciones siguientes:

(Quiere permitir usos comérciales de su produccién intelectual?

Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucién y comunicacién piblica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.

No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacién publica de la produccion
intelectual, pero sin fines comerciales.

& Si autorizo
D No autorizo
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de 4ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcion “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opcién “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccién neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccion del Peri goZa de una mayou@ficacia ante los tribunales peruanos.

j Internacional

K’ Nacional

Linea de investigacion: ﬁ/ﬂa;mw’ng dm_éwzcﬂaa (5301 -dmesza)

02 /03 / 2024

Vi -
File huella digital Fecha
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