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UNIVERSIDAD ANDINA
“NESTOR CACERES VELASQUEZ”

RESOLUCION N°076-2025-D-FCA-UANCV-J

Juliaca, 03 de abril de 2025

VISTOS:

El Expediente N° 2025-CU-4317 de fecha 27-03-2025 de LEONELA MAMANI ATENCIO, quien
solicita nominacién de jurados, fecha y hora de sustentacion, para rendir el examen de
sustentacion y defensa de la tesis titulado: MARKETING DIGITAL Y GESTION DE VENTAS EN
LA MUEBLERIA TABLITAS PUNO, 2024; conducente 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 Facultad de Ciencias Administrativas
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el articulo 8°, numeral b) del Reglamento General de Grados vy
Titulos de la UANCV vigente, es procedente acceder a la peticiéon del interesado.

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

Y estando, la opinidn favorable del Director de la Unidad de Investigacion y el Decano de la
Facultad de Ciencias Administrativas, vy las alribuciones que confiere el articulo 28° del
Reglamento Intermo de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - DECLARAR APTO para la sustentacion presencial del informe Final de la
investigacion (borrador de Tesis), del (la) bachiller: LEONELA MAMANI ATENCIO, para optar
el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracién y Negocios Internacionales, en
virtud de los considerandos expuestos.

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

*  PRESIDENTE : Dr. BENIGNO CALLATA QUISPE

# ler. MIEMBRO : Dr. Sc. SANTOTOMAS LICIMACO AGUILAR PINTO
2do. MIEMBRO  : Dr. PERCY GONZALO PUMA PUMA
ASESOR DETESIS : Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA

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

Lugar :salon de Grados vy Titulos
= Fecha sviernes, 04 de abril de 2025
Hora 1 08:00 am

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

Registrese, comuniquese y archivese.

AD ANDINA
ACERES VE E2”

......................
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RESOLUCION N° 600-2024-Ul-FCA-UANCV-J

Juliaca, 15 de noviembre 2024
VISTOS:

El Expediente 2024-CU-16640 de fecha 12 de noviembre de 2024, del Bach. LEONELA MAMANI
ATENCIO, quien solicita Revisidn del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) v el
Anexo (04 o 05) “Ficha de Opinidn del Informe Final de la investigacion (borrador de Tesis)”
que fue revisada por el Comité de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:
Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacién  cientifica,

tecnoldgica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. LEONELA MAMANI ATENCIO, quien solicita la revision del Informe Final de la
Investigacion (borrador de Tesis) del tema titulado: MARKETING DIGITAL Y GESTION DE VENTAS
EN LA MUEBLERIA TABLITAS PUNO, 2024; conducente para optar el Titulo Profesional de
ticenciado(a) en Administracién y Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de

Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucién N° 0294-2023-UANC V-
CU-R.

Que, el Comité de Investigacién emitid su opinién favorable al Informe Final de Ia Investigacion
(borrador de Tesis).

Que, el Director de la Unidad de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracién y Negocios Internacionales, corobord el asesoramiento

en el Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) del ASESOR Dr. APOLINAR FLOREZ
LUCANA.

Estando, la opinién favorable del comité de Investigaciéon, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacion de la UANCV N° 23738 y Modiificatoria N° 24661 v el Estatuto de la UANCY, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - APROBAR_ Y AUTORIZAR EL INFORME FINAL DE LA INVESTIGACION
(AB.QR,RADQ,R,DE..,I;ESJ,S), para la REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del tema fitulado: MARKETING
DIGITAL'Y GESTION DE VENTAS EN LA MUEBLERIA TABLITAS PUNO, 2024; presentado por el (la)

Bach. LEONELA MAMANI ATENCIO, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en
Administracién y Negocios Internacionales, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - RATIFICAR, como ASESOR a la Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA.

ARTICULO TERCERO. - DISPONER, que la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucidn.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

 UNIVERSID/D ANDINA
S —:VC,‘o MESTOR CACERE E.
</ DIRECCION \%

d( unoADDE | 5]

DISTRIBUCION:
Decanatura

- Interesado (1)

Archivo FCA (1)
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RESOLUCION N° 147-2024-Ul-FCA-UANCV-J

Juliaca, 15 de mayo de 2024
VISTOS:
El Expediente: 2024-CU-4922 de fecha 03 de mayo de 2024, el cual solicita Revisién de
propuesta de Investigacién y el Anexo (02 o 03) “Ficha de Opinién de la Propuesta de
Investigacion” que fue revisada por el Comité de Investigaciéon de la Facultad de Ciencias
Administrativas, Escuela Profesional de Administracién y Negocios Internacionales.
CONSIDERANDO:
Que, las Unidades de Investigacién son unidades académicas gue agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacién cientffica,
tecnoldgica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. LEONELA MAMANI ATENCIO, quien solicita la revisidn y aprobacion de la
Propuesta de Investigacion de Titulo: MARKETING DIGITAL Y GESTION DE VENTAS EN LA
MUEBLERIA TABLITAS PUNO, 2024; conducente para optar el Titulo profesional de Licenciado(a)
en Administracion y Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de

Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucidn N° 0294-2023-UANCV-
CU-R.

Que, el Comité de Investigacién emitid su opinién favorable a la Propuesta de Investigacion.

Que, el Director de la Unidad de Investigaciéon de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales, corrobord la propuesta del
ASESOR Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA, quien debe ser acreditado y facultado para orientar
y ayudar al asesorado en el proceso de elaboracion del trabajo de investigacion (Tesis).
Estando, la opinién favorable del comité de Investigacién, en concordancia con el
Reglamento Inferno de Trabajo de Investigacidon Conducente a Grados y Titulos Resolucidn N°
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacion de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 vy el Estatuto de la UANCY, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacidn de la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR Y AUTORIZAR LA EJECUCION DE LA _PROPUESTA _DE
INVESTIGACION, fitulado: MARKETING DIGITALY GESTION DE VENTAS EN LA MUEBLERIA TABLITAS

PUNO, 2024; presentado por el (la) Bach. LEONELA MAMANI ATENCIO, en virtud de los
considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO.- RECONOCER, como ASESOR ail Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA.

ARTICULO TERCERO.- DISPONER que la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

UNIVERSID ") ANDINA

N\ NESTOR u.:’u:Eausy;Ms,

AS ADRIKISTRATIVAS

DISTRIBUCION:
Decanatura

- Interesado (1)

Archivo FCA (1)
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Titulo de la tesis

MARKETING DIGITAL Y GESTI ON DE VENTAS EN LA
MUEBLERIA TABLITAS PUNO, 2024

Datos de autor

'Nombresy apellidos | LEONELA MAMANIATENCIO

Tipo de documento de identidad DNI
‘Namero de documento de identidad | 70872643
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Asesorado por: _Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA

Es un tema original.
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RESUMEN

El estudio investigo la relacion entre el marketing digital y la gestion de ventas
en la muebleria Tablitas en Puno en 2024. Se realizé una investigacion aplicada
con enfoque cuantitativo, utilizando un disefio no experimental y correlacional.
No se seleccion6 una muestra, sino que se trabajé con los 13 empleados de la
poblacidon analizada. Se aplico una encuesta con 22 preguntas disefiadas para
recopilar datos sobre las variables del estudio. Se utilizé el software SPSS V-24
para analizar los datos. Se aplico el coeficiente de correlacion de Pearson para
evaluar la hipotesis general y especificas. En 2024, se encontrd una relacion
positiva y significativa entre el marketing digital y la gestion de ventas entre los
trabajadores de Tablitas en Puno. El p-valor es 0.014, que no es menor que el
alfa de 0.05, por lo tanto, es significativo. Existe una relacion positiva débil entre
las variables estudiadas, con un coeficiente de correlacion de Pearson de r =
0.401. Existe una correlacion positiva y significativa entre las variables
analizadas, segun la investigacion.

Palabras clave: Empleados, gestion de ventas, marketing digital y muebleria.
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ABSTRACT

This study investigated the relationship between digital marketing and sales
management at the Tablitas furniture store in Puno in 2024. Applied research
was conducted with a quantitative approach, using a non-experimental and
correlational design. A sample was not selected, but rather the 13 employees in
the analyzed population were involved. A survey with 22 questions was
administered to collect data on the study variables. SPSS V-24 software was
used to analyze the data. Pearson's correlation coefficient was applied to
evaluate the general and specific hypotheses. In 2024, a positive and significant
relationship was found between digital marketing and sales management among
Tablitas employees in Puno. The p-value is 0.014, which is not less than the alpha
of 0.05, making it significant. There is a weak positive relationship between the
studied variables, with a Pearson correlation coefficient of r = 0.401. There is a
positive and significant correlation between the variables analyzed, according to
the research.

Keywords: Employees, sales management, digital marketing, and furniture.
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INTRODUCCION
El marketing digital y la gestion de ventas son fundamentales en el contexto
empresarial actual. Se basa en el uso de plataformas en linea para dar a conocer
productos y servicios, poniendo énfasis en la creacion de relaciones con los
clientes. Para aprovechar al maximo las oportunidades que brindan los medios
digitales, es vital poner al cliente en el centro y proporcionar contenido valioso.
La gestion de ventas es esencial para el éxito a largo plazo de una empresa, ya
gue impulsa sus operaciones y permite adaptarse a los cambios del mercado.
Es crucial evaluar la estrategia de ventas antes de lanzar un producto o servicio
para asegurar una participacion efectiva en el mercado y atraer a los clientes.
La muebleria Tablitas en Puno destaca por su marketing digital crucial en las
ventas. Mejora la interaccion con los clientes, aumenta la visibilidad del negocio
y facilita la implementacién de promociones efectivas. El uso de analisis de datos
permite afinar estrategias comerciales, lo que se traduce en un aumento de
ventas y rentabilidad. Estas herramientas son fundamentales para asegurar el
crecimiento de Tablitas en un entorno competitivo.
Este estudio analiza la relacién entre el marketing digital y la gestién de ventas
en la muebleria Tablitas en Puno en 2024. Los hallazgos proporcionaran una
comprension mas profunda de cémo interactian estas dos variables en el
contexto local, ofreciendo informacion valiosa para la toma de decisiones
estratégicas. Seis capitulos estructuran la investigacion:
Capitulo I: Este capitulo aborda el problema y se estructura en los siguientes
elementos: Planteamiento del problema, alcance de la investigacion, formulacion

del problema y justificacion del estudio.
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Capitulo 1I: Trata sobre los objetivos de la investigacion, a nivel general y
especificos.

Capitulo Ill: Abordamos sobre el marco tedrico referencial, ésta compuesto por
los antecedentes de la investigacion, bases téricas del estudio y por el marco
conceptual, respectivamente.

Capitulo IV: Desarrollamos sobre la hipotesis de estudio, en esta seccion
tratamos hipotesis general y especificas, variables de estudio y la
operacionalizacion de variables.

Capitulo V: Abortamos sobre el procedimiento metodoldgico de la investigacion
y en este apartado se procede a desarrollar sobre el enfoque de la investigacion;
métodos aplicados a la investigacion; tipo, nivel y disefio de investigacion,
poblacién y muestra, técnicas e instrumentos, confiabilidad y validez de los
instrumentos de investigacion, procedimiento de tratamiento de datos, por ultimo,
la contrastacion de hipotesis.

Capitulo VI: Desarrollamos sobre los resultados y discusién, y en esta seccién
nos ocupamos de la presentacion y discusion de resultados, conclusiones y
recomendaciones, referencias y finalmente, presentamos los anexos como la
matriz de consistencia, matriz de datos, instrumentos de investigacion, validez

de instrumentos y evidencias de recojo de datos.

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

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La importancia de explorar como se relacionan el marketing digital y la
gestién de ventas se pone de manifiesto en la muebleria Tablitas, ubicada en
Puno, que enfrenta ciertos retos en su gestion de ventas. En esta investigacion,
la cuestion principal a responder es: Durante el afio 2024, la relacion entre el
marketing digital y la gestion de ventas entre los empleados de la muebleria
Tablitas. Se busca identificar las estrategias digitales utilizadas, la percepcion
del personal sobre su efectividad y la impresion en el uso del marketing digital,
Se sugiere una relacion positiva significativa que podria mejorar las practicas de
venta si se implementa adecuadamente. Este estudio es relevante para optimizar
las estrategias comerciales y contribuir al éxito de la muebleria.

Muebleria Tablitas, una entidad de Puno comprometida a la confeccion y
venta de muebles, enfrenta un estancamiento debido al conformismo vy la falta
de conocimientos en marketing moderno. Para superar esta situacion, es
esencial que implemente estrategias de marketing digital, especialmente un
sistema de CRM (Customer Relationship Management). Por lo que accedera a

identificar deficiencias y centrarse en el consumidor, creando valor tanto para los
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clientes como para la empresa. Al hacerlo, Muebles Tablitas podra mejorar sus
ventas, aumentar utilidades y construir una base sélida de clientes a largo plazo.

En su articulo en Investigacion y Desarrollo, Sarango (2021) sefiala que,
durante la pandemia, marketing digital se volvié importante para las PYMES, ya
que la crisis afecto la economia global. La tecnologia permitié a las empresas
llegar a mas consumidores, facilitando ventas y ayudando a la recuperacion
econdmica. La digitalizacién sigue creciendo como una estrategia clave para
conectar negocios y clientes.

En Latinoamérica, las empresas estdn adaptandose a los cambios
tecnolégicos que transforman la manera de realizar negocios. Uno de los
avances mas significativos es marketing digital, que autoriza a las empresas a
arribar a un amplio publico a través de diversas plataformas. Esto les facilita
publicar informacion sobre sus productos y mejorar sus ventas. La mayoria de
las empresas ya estan incorporando estas tecnologias y, en muchos casos, han
desarrollado sus propias plataformas para comercializar sus productos, lo que
ha aumentado su admitir en el mercado por parte de los demandantes.

El articulo de Pinargote et al. (2019), revista Fipcaec resalta la
consideracion del marketing digital en empresas, destacando su alta eficiencia
en la gestion administrativa. Este enfoque permite obtener resultados positivos
a traves de un andlisis detallado de las estrategias de ventas, lo que ayuda a las
organizaciones a maximizar su retorno de inversion (ROI) y optimizar recursos.
En resumen, el marketing digital es esencial para alcanzar objetivos comerciales
y adaptarse rapidamente a un entorno competitivo.

En el contexto nacional, las empresas han mejorado su gestion de ventas

mediante el marketing digital, impulsadas por la exigencia de adaptarse durante
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la pandemia de COVID-19. Anteriormente, muchas no se habian ajustado a las
nuevas tecnologias, 1o que resultd en caidas significativas en sus ventas. Ante
esta situacion, se vieron obligadas a capacitar a sus empleados en marketing
digital y trasladar sus interacciones comerciales a plataformas en linea. Esto
incluyé la invencién de sitios web para promover bienes y la utilizaciéon de
herramientas digitales para atender a los demandantes y concretar ventas.

Para el crecimiento de Muebleria Tablitas en Puno en 2024, es fundamental
implementar estrategias de marketing digital y gestion de ventas. Esto incluye
crear un establecimiento en linea y optimizar el SEO para mejorar la visibilidad.
Se recomienda preparar a personas en marketing digital, utilizar redes sociales
como Facebook, Instagram y otras existentes en la actualidad, para promocionar
productos, y realizar campafias publicitarias pagadas. Ademas, es esencial
contar con sistemas de gestion para controlar inventario y ventas, ofrecer
multiples opciones de pago, y analizar datos para ajustar estrategias. Estas
acciones permitiran ampliar las ventas y fortalecer la asociacion con los
compradores.
1.2. DELIMITACION DEL PROBLEMA
1.2.1. Delimitacién espacial

El estudio se realizé en la muebleria Tablitas, ubicada en la ciudad de Puno,
y corresponde a una Empresa Individual de Responsabilidad Limitada. Su
trabajo fundamental es producir muebles, clasificada bajo el codigo CIIU 36104,
y también participa en el comercio exterior. La direccion de la empresa es Jr.
Tacna N° 544, Av. El Puerto 342, en la poblacion de Puno. Definir esta area

geografica es crucial para el estudio, ya que permite centrar la investigacion en

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

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

un lugar especifico, asegurando que los resultados sean relevantes y aplicables
a la realidad de la muebleria Tablitas.
1.2.2. Delimitacion social

El analisis en la muebleria Tablitas se enfoca en todos sus empleados
mayores de edad, independientemente de su género, que trabajan en la venta
de muebles de todo tipo. Su horario laboral es de 8:00 a.m. a 7:00 p.m. Es
fundamental definir correctamente esta poblacién, ya que esto ayuda a
establecer la unidad de andlisis, seleccionar una muestra representativa y
determinar el alcance del estudio. Todo esto es crucial para garantizar resultados
validos y confiables.

Ademas, los empleados de Tablitas se dedican a ofrecer una prestacion de
servicios y atenciéon de calidad de forma constante, buscando siempre agradar
las obligaciones de sus consumidores. Para lograrlo, utilizan productos de alta
calidad y se enfocan en la mejora continua de sus procesos, manteniendo un
firme compromiso con la responsabilidad social y la excelencia en el servicio.
1.2.3. Delimitacién temporal

El estudio se ejecutd en septiembre del 2024 en la muebleria Tablitas,
ubicada en Puno. Para evitar interferir con las actividades diarias de los
empleados, se les entregaron cuestionarios que debian completar en casa en
diferentes dias.

1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA
1.3.1. Problema general
¢, Qué relacion existe entre el marketing digital y la gestion de ventas en la

muebleria Tablitas de la ciudad de Puno en el afio 20247
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1.3.2. Problemas especificos
a) ¢ Quée relacion existe entre el feedback y la gestion de ventas en la muebleria
Tablitas de la ciudad de Puno?
b) ¢ Qué relacion existe entre el flujo en la pagina web y la gestién de ventas en
la muebleria Tablitas de la ciudad de Puno?
c) ¢Qué relacion existe entre la funcionalidad y la gestidon de ventas en la
muebleria Tablitas de la ciudad de Puno?
d) ¢ Qué relacion existe entre la interaccion y la gestion de ventas en la muebleria
Tablitas de la ciudad de Puno?
1.4. JUSTIFICACION DEL ESTUDIO
Desde una perspectiva social, consideramos que la investigacion ha sido
fundamental para entender como se relacionan el marketing digital y la gestion
de ventas en la muebleria Tablitas de Puno durante este afio. Hoy en dia, los
consumidores estan en busca de productos de alta calidad que satisfagan sus
necesidades, lo que hace que la calidad sea un elemento clave para el éxito
empresarial. Un producto bien elaborado no solo cumple con las expectativas
del cliente, sino que también mejora la imagen de la marca y promueve un
crecimiento sostenible. La forma en que se percibe la calidad es esencial en las
decisiones de compra y en la competitividad de las empresas. En conclusion,
para tener éxito en el mercado, un producto debe ser de alta calidad, satisfacer
al cliente, diferenciarse de la competencia y estar respaldado por una solida
estrategia de marketing.
La Constitucion Politica de 1993 establece las bases legales para la
investigacion en Peru. La Universidad Andina Néstor Caceres Velasquez, en

Juliaca, ha adoptado un Reglamento General de Investigacion. El reglamento
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define las pautas para investigaciones en la instituciéon superior y fue validado
por el Consejo Universitario mediante la Resoluciéon N° 0484-2022-UANCV-CU-

R.
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CAPITULO Il

OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GENERAL
Determinar la relacion entre el marketing digital y la gestion de ventas en la

muebleria Tablitas de la ciudad de Puno en el afio 2024.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Establecer la relacién entre el feedback y la gestion de ventas en la muebleria
Tablitas de la ciudad de Puno.

b) Analizar la relacion entre el flujo en la pagina web y la gestion de ventas en la
muebleria Tablitas de la ciudad de Puno.

c) Explicar la relacion entre la funcionalidad y la gestion de ventas en la
muebleria Tablitas de la ciudad de Puno.

d) Describir la relacion entre la interaccion y la gestion de ventas en la muebleria

Tablitas de la ciudad de Puno.
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CAPITULO 1l

MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
3.1.1. A nivel internacional

Condori y Cortez (2024) estudiaron el Plan de Marketing Digital y Canales
de Venta para los chocolates Céndor, enfocAndose en el producto "Beso de
Negrita". Analizar aspectos como el disefio del empaque y las estrategias de
distribucion para optimizar el marketing digital y mejorar la distribucién del
producto. El"Beso de Negrita" enfrenta retos en su distribucion fisica en La Paz
y no esta completamente integrado en el entorno digital, segin una investigacion
que combina métodos cualitativos y cuantitativos. Se propone un plan que
incluye estrategias para redes sociales como Facebook, Instagram y TikTok, y
un nuevo disefio de empaque para solucionar estos problemas. El marketing
digital y los canales de venta son esenciales para aumentar las ventas del "Beso
de Negrita".

La investigacion de Cofre (2023) analiza el efecto del marketing digital en
la cuota de mercado de la empresa Regalo de Dios en Latacunga. Se
identificaron deficiencias en publicidad y promocion en redes sociales a través
de un estudio de campo con clientes. El marketing digital puede mejorar

significativamente la cuota de mercado, desafiando las creencias tradicionales
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del personal administrativo sobre la publicidad, concluye el estudio. La
importancia del marketing digital en la actualidad radica en que cada vez mas
personas utilizan redes sociales y plataformas digitales, lo que facilita la
publicidad y la creacion de embudos de ventas.

La investigacion de Mena (2023) analizo la relacion entre el marketing
digital y la gestion de ventas en un camposanto en Ecuador. Se trabajé con una
muestra de 50 empleados seleccionados de manera no probabilistica utilizando
una metodologia basica con un disefio no experimental y enfoque cuantitativo.
Se realizaron encuestas para recolectar datos. El 12% de los trabajadores aplica
adecuadamente las practicas de gestion de ventas y marketing digital, y el 14%
lo hace en un nivel muy adecuado. Se encontré un coeficiente de correlacion de
Spearman de 0,221 y un valor p de 0,124, lo que llevd a concluir que hay una
relacion positiva entre las variables estudiadas.

Investigacion llevada a cabo por Pérez y Castafieda (2023) estudiaron para
crear un plan de marketing para la empresa de café San Miguel en Arboledas,
Norte de Santander. La competencia en el entorno digital es escasa, lo que
beneficia a la empresa. San Miguel podria potenciar su visibilidad y
reconocimiento en el mercado al adoptar plataformas digitales. Un plan de
marketing digital centrado en las redes sociales populares entre los residentes
del municipio, como Facebook, Twitter, Instagram y LinkedIn, seria altamente
efectivo. Las encuestas respaldan la estrategia de proporcionar un entorno
seguro para las compras y asegurar la calidad del producto.

El estudio llevado a cabo por Tagua Puma (2023) se centré en elaborar
tacticas de marketing digital para optimizar el servicio al cliente en la

microempresa "Bodemarket Ecuador”, situada en Riobamba. Para realizar este
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analisis, se utilizaron técnicas inductivas y deductivas, empleando un enfoque no
experimental que facilité la observacion de las variables en un ambiente natural.
Se realizaron dos tipos de estudio: uno descriptivo, que describié la manera en
gue se manifiesta el fendbmeno, y otro de campo, que implico la recopilacion de
informacion directamente de la realidad sin modificaciones. EIl grupo de estudio
comprendié a los clientes de Bodemarket, y se llevaron a cabo sondeos y
conversaciones con el gerente para recopilar datos significativos. EIl estudio
estadistico mostré que es vital que la compafia aplique tacticas de marketing
digital mediante las redes sociales, lo que podria incrementar la fidelidad de los
consumidores y, por ende, potenciar la rentabilidad de sus ventas.
3.1.2. A nivel nacional

El estudio de Del Aguila (2024) analiz6 el efecto del marketing digital en la
administracion de ventas de una cadena de restaurantes en Lima durante 2023,
empleando una perspectiva cuantitativa y un disefio de correlacion causal. Se
realizd una encuesta a 80 empleados de 150, y los hallazgos revelaron una
correlacion relevante entre el marketing digital y las ventas, con un valor de
Nagelkerke del 43.2% y una significancia de 0.000. Se determin6é que el
marketing digital tiene un impacto positivo en las ventas, mostrando una
correlacion reducida con la simplificacion de procedimientos (Rho=0.370) y una
moderada con la dilacion (Rho=0.489). Adicionalmente, el 94% de los
trabajadores demostro eficacia en la administracion del tiempo y el 93% logré un
rendimiento laboral 6ptimo.

La investigacion de Chipana (2024) acerca de la "Estrategia del marketing
digital y su vinculo con las ventas de JR Unlimited Peri SAC en Lima 2023"

determina que el marketing digital tiene un impacto considerable en las ventas
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de la compafia. Mediante un método hipotético-deductivo y un grupo de 100
clientes, se determinaron las 4F del marketing digital: flujo, funcionalidad,
retroalimentacion y lealtad, como componentes esenciales para captar clientes
mediante las redes sociales. El coeficiente de Pearson de Chi cuadrado revelo
un valor de 14.842 y un coeficiente de contingencia de 0.355, lo que sefiala una
relacion de moderada importancia, lo que conduce al rechazo de la hipétesis nula
y a la aceptacion de la alternativa.

El estudio de Bautista (2023) examind la relacién entre el marketing digital
y las ventas en una libreria de la Universidad de San Miguel, en Lima. Mediante
un método cuantitativo y un disefio no experimental, se llevd a cabo un trabajo
con 27 participantes. La informacion se recopil6 mediante un cuestionario de 20
preguntas (10 relacionadas con el marketing digital y 10 relacionadas con las
ventas) utilizando una escala Likert. Se procesaron los datos utilizando SPSS
v.23, lo que mostrd un coeficiente de correlacion Rho de 0.533, lo que sefiala
una correlacibn moderadamente positiva. Ademas, un valor bilateral de
significancia de 0.04 posibilité el rechazo de la hipétesis nula, corroborando de
esta manera la correlacion relevante entre el marketing digital y las ventas.

En su estudio, Ramos (2022) buscé establecer la correlacion entre el
marketing digital y el crecimiento de las ventas en la compafiia Grupo Inversion
Juventud Unida SAC, Arequipa - 2021. Mediante un enfoque descriptivo-
correlacional, realizé una encuesta a 110 clientes. Los hallazgos, evaluados a
través del coeficiente de correlacion de Spearman, mostraron un valor de
significancia de 0.000, inferior a 0.05, lo que posibilitd la aceptacion de la
hipotesis de que el incremento en las visitas en redes sociales se debe al

marketing digital, con una correlacion de Rho = 0.572 que sefiala una incidencia
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moderadamente positiva en las ventas. Concluy6 que optimizar el contenido y
la utilidad de las redes sociales, promoviendo una buena retroalimentacion con
los clientes, podria incrementar de manera eficaz las ventas en estas plataformas
en linea.

El estudio de Ysla (2022) analiz6 la correlacion entre el marketing en linea
y la administracion de ventas en los vendedores del Mercado Cooperativo
Primero de Mayo en San Juan de Miraflores durante la época de pandemia. Se
detectaron fallos en el marketing en linea que impactaban en las ventas. La
investigacion contemplé a 187 vendedores, con un grupo de 126, y empled
encuestas de alta confiabilidad (0,931 para marketing digital y 0,924 para
administracion de ventas). Los hallazgos revelaron una correlacion positiva de
gran relevancia entre las dos variables, con un coeficiente de Pearson de 0,767
y un grado de significancia de 0,000.
3.1.3. A nivel regional

Gonzales (2024) estudio la relacion entre el marketing digital y la identidad
de marca del restaurante La Casona en Puno en el afio 2023. Se enfoco en
elementos como la presencia en internet, las redes sociales y la publicidad
gréfica, analizando el posicionamiento de la marca mediante indicadores como
la diferenciacion y la pertinencia. Mediante el uso de una muestra de 169 clientes
de un total de 300, la investigacion utilizd una metodologia cuantitativa y examino
los datos utilizando SPSS. Los hallazgos revelaron una correlacion positiva de
Rho = 0,610 entre el marketing digital y la presencia de marca, determinando
que una implementacion mas efectiva de estrategias digitales potencia la

presencia de La Casona.

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"

El estudio de Mardn (2024) analiza la manera en que el marketing digital
afecta la presencia de la marca de la Asociacion Acora Organico en Puno
durante el 2023. Mediante el uso de un método cuantitativo y un disefio
correlacional no experimental, se realizd una investigacion con un grupo de 80
consumidores. Se llevo a cabo un sondeo que valoré elementos del marketing
digital y la presencia de la marca, logrando una fiabilidad de 0.702. Los
descubrimientos mostraron una correlacion positiva considerable (Rho = 0.557),
lo que sugiere que una aplicacion mas eficiente del marketing digital puede
potenciar la presencia de la marca en el mercado. Esto indica que, al destinar
recursos a tacticas digitales, la entidad podria incrementar su notoriedad, captar
nuevos clientes y retener a los ya existentes.

El estudio llevado a cabo por Turpo (2024) se enfocé en el efecto del
marketing en redes sociales en la intencion de adquisicion de ropa de los
millennials en Juliaca, Peru, durante 2023. Mediante un método cuantitativo y
un grupo de 384 individuos, se descubrié que el marketing en las redes sociales
tiene un impacto considerable en la intencion de compra (R2 = 0.480) y en la
participacion del consumidor (R2 = 0.589). Asimismo, se not6 que la dedicacién
del consumidor también influye en la intencion de adquisicion (R2 = 0.588). Se
determiné que el compromiso funciona como un intermediario parcial en esta
relacion, lo que indica que las tacticas de marketing deben enfocarse en
promover el compromiso para optimizar las decisiones de adquisicion.

El estudio llevado a cabo por Castro en (2021) analiz6 la manera en que el
marketing digital afecta la presencia de marca de una compafiia de ropa
deportiva en Puno. Este analisis, de tipo aplicado y de correlacion no

experimental, involucr6 a 80 consumidores y empled encuestas con

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"

cuestionarios que resultaron ser fiables (con un coeficiente de 0.702) para
recolectar datos. Los descubrimientos mostraron una correlacion positiva
relevante (Rho = 0.557), lo que indica que una implementacion mas efectiva del
marketing digital puede potenciar la presencia de la marca en el mercado. En
conclusion, se subraya la relevancia de implementar tacticas de marketing digital
para potenciar la imagen y la posicion de la compafia.

3.2. BASES TEORICAS

3.2.1. Marketing digital

Philip Kotler (2020), reconocido como el precursor del marketing, define el
marketing digital como una tactica que emplea plataformas digitales para la
promocién de productos y servicios, ademas de establecer una conexion con los
consumidores. En su punto de vista, subraya la relevancia de centrarse en el
cliente y en la calidad del contenido, factores cruciales para capitalizar las
oportunidades que ofrecen los medios digitales.

Kotler y colaboradores (2021) describen el marketing digital como un
proceso de intercambio entre la sociedad y las compafias, en el que estas
Gltimas generan y promueven productos o servicios para cubrir las demandas de
los clientes. Esto no solo significa proporcionar lo que el mercado requiere, sino
también comprender y atender las expectativas de los clientes en un entorno
social mas extenso.

Selman (2017) define el marketing digital como un equipo de habilidades e
instrumentos que facilitan a los consumidores acceder a paginas web en busca
de utilidades o prestaciones que entusiasman sus menesteres. A diferencia de
los métodos tradicionales, el marketing actual se centra en diversas estrategias

digitales. El autor destaca que, para una implementacion efectiva del marketing
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digital, es crucial establecer un flujo adecuado, garantizar la funcionalidad del

sitio, fomentar la retroalimentacion y promover la lealtad del usuario.

Marketing digital se refiere a las estrategias disefiadas para promover una
marca en linea. A diferencia del marketing tradicional, este enfoque utiliza
canales y métodos que permiten evaluar los resultados de manera inmediata.

En resumen, el marketing digital se ha convertido en un elemento esencial
en las estrategias de comercio contemporaneas. Varios especialistas estan de
acuerdo en que su meta principal es crear un vinculo eficaz con los usuarios a
través de plataformas digitales. Esta vinculacion es esencial para lograr el triunfo
empresarial en el mundo actual.

Beneficios del marketing digital

Caballero (2018) sostiene para que las entidades comerciales
permanezcan relevantes en el mercado, es esencial que adopten plataformas
digitales de forma obligatoria. Esto les permitira dirigir sus anuncios hacia
usuarios que demuestran interés en realizar acciones especificas. Ademas, la
ejecucion de sistemas de marketing digital conlleva varios favores, tales como:
- Interactividad: Facilita comunicacion entre la empresa y los consumidores,

permitiendo que estos Ultimos participen activamente en su experiencia de
compra.

- Acceso a datos: Las empresas pueden recopilar informacion valiosa sobre sus
clientes, lo que les apoya a comprender correcto sus exigencias Yy
preferencias.

- Mejora de la visibilidad: Aumenta la presencia en linea de las marcas, lo que
puede traducirse en un mayor trafico hacia sus sitios web y, potencialmente,

en un incremento de ventas.

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"

- Eficiencia en costos: El marketing digital tiende a ser mas barato que
estrategias tradicionales, permitiendo a las empresas optimizar su inversion
publicitaria.

Estos beneficios son cruciales para que las entidades no solo se adecuen

a un contexto cambiante, sino que también prosperen en él.

Importancia del marketing digital
Cibrian (2018) considera la trascendencia de marketing digital por las

consideraciones consecuentes:

Aumenta ventas y clientes: Contribuye al incremento de transacciones y a la

expansion de compradores, mejorando la visibilidad de las métricas

comerciales.

- Medicién y mejora: Permite medir y analizar la comunicacion con los clientes,
identificando areas de mejora.

- Impacto social: Influye en cédmo las personas perciben la realidad, integrando
lo virtual en su vida diaria.

- Competitividad: Ayuda a las empresas a mantenerse competitivas frente a
quienes ya utilizan estas herramientas.

- Sustitucion de medios tradicionales: Reemplaza métodos tradicionales de
publicidad, reduciendo costos.

- Decision de compra: Facilita a los consumidores explorar opciones y elegir lo
adecuadamente adaptable a sus intereses.

- EIl éxito del marketing digital esta directamente asociado con el nivel de

conocimiento y habilidades del equipo encargado de su gestion.

Shum (2019) destaca la importancia del marketing digital por varias razones:
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- Seguimiento en tiempo real: A los instrumentos de analisis, las entidades
comerciales pueden monitorizar sus publicaciones de manera instantanea.
Esto significa que, al lanzar una campafia o fomentar la interaccion con los
usuarios, se puede acceder a un tablero que proporciona informacion crucial
sobre el rendimiento de estas actividades.

- Segmentacion efectiva: Marketing digital faculta a las entidades trabajar con
segmentos especificos del publico. Esto significa que las marcas pueden
dirigirse a un publico mas amplio y relevante, alineandose mejor con sus
objetivos comerciales.

Selman (2017) enfatiza la relevancia del marketing digital por varias razones:

Permite cerrar comercios triunfantes desde algun espacio del mundo,

utilizando solo un medio portatil.

- Permite llevar a cabo transacciones internacionales sin tener que desplazarse,
gracias a las redes sociales, las tiendas en linea y una diversidad de
herramientas digitales. Solo necesitas elegir un nicho de mercado particular.

- Ofrece la posibilidad de anticipar si un nuevo producto tendra prosperidad en
el negocio o, de lo contrario, retirar productos que no estan funcionando.

- Contribuye a la ubicacion de la marca y a la captacion de mas compradores,
ademas de hacer que la publicidad sea mas economica.

Caracteristicas del marketing digital
Segun opiniones de Selman (2017) el marketing digital es fundamental para
los negocios hoy en dia, ya que implica inversion tanto de dinero como de tiempo.

Cuanto mas se dediquen a esta estrategia, mayor sera su capacidad para

alcanzar a un publico amplio de manera personalizada. Se caracteriza por dos

aspectos clave:
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- Personalizacion: Adapta el contenido especificamente al usuario, eliminando
informacion innecesaria.

- Masividad: Permite acceder a la buena cantidad de consumidores con una
inversidn menor en comparacion con marketing tipico.

Estos factores hacen que marketing digital sea esencial para el crecimiento
empresarial, facilitando la conexion con nichos de mercado sin requerir grandes
presupuestos.

Shum (2019) destaca varias caracteristicas del marketing digital,
enfatizando su capacidad para facilitar la viralizacion de informacion tanto para
usuarios como para empresas. A continuacion, se presentan sus puntos clave
de manera mas accesible:

- Personalizacion del marketing: Aunque muchas empresas utilizan
herramientas similares, no todas envian el mismo mensaje. Cada una afade
un togue Unico a su marca, adaptandose a su mercado especifico.

- Comunicacion directa y bidireccional: Marketing digital facilita una interaccién
mejor fluida y en tiempo real con los usuarios. Esto facilita la implementacion
de estrategias personalizadas, logrando una conexion individualizada.

- Obtencién de datos precisos: Las herramientas digitales permiten recabar y
examinar comunicacion de los usuarios, creando bases de datos detalladas
gue ayudan a establecimientos desarrollar métodos mas objetivos dirigidas a
su publico objetivo.

- Alcance masivo: Con un presupuesto limitado y creatividad, es posible arribar
a un namero considerable de clientes utilizando diversas plataformas de

comunicacion masiva.
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- Experiencia emocional: La personalizacién en el marketing crea una conexion
Gnica con los clientes, lo que les permite sentirse comprendidos y seguros
respecto a la marca.

- Integracion de mundos: El marketing digital opera en tres dimensiones: fisica
(conexiones cara a cara), digital (negocios sin miedo a la interaccion) y virtual
(experiencias inmersivas en entornos creados digitalmente).

Segun la postura de Selman (2017) Estas caracteristicas hacen del
marketing digital un instrumento poderoso para conectar con los clientes de
forma efectiva y personalizada. Marketing digital se caracteriza por la capacidad
de adaptarse a las exigencias del comercio actual, ofreciendo multiples ventajas
sobre las estrategias tradicionales. Algunas de sus principales caracteristicas
incluyen:

- Costos mas bajos: Las campafas digitales suelen ser mas asequibles en
comparacion con la publicidad tradicional, lo que permite a las empresas
ajustar su inversion segun su presupuesto.

- Segmentacién exhaustiva: Permite una segmentacion precisa del publico
objetivo, utilizando parametros como edad, ubicacidon y comportamiento en
linea, lo que maximiza la efectividad de las campafas.

- Medibilidad: Los resultados pueden ser medidos en tiempo real, lo que facilita
la optimizacion constante de las estrategias y el retorno de inversion.

- Comunicacion Bidireccional: Fomenta una interaccion directa entre las marcas
y los consumidores, permitiendo un didlogo que mejora la relacion y la pericia

del usuario.
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- Adaptabilidad: Las temporadas deben ser ajustadas rapidamente segun el
comportamiento del publico, asegurando que se acomoden con sus intereses
y exigencias.

Estas particularidades hacen del marketing digital un instrumento esencial
para las instituciones comerciales busquen establecer una conexion efectiva con
su audiencia en entornos mas digitalizados.

Teorias relacionadas con el marketing digital

Teoria de los Seis Grados de Separaciéon

La doctrina mencionada, sostenida por el escritor hingaro Frigyes Karinthy
en 1930, sugiere que los seres humanos pueden conectarse con otra a través
de un maximo de seis enlaces o intermediarios. Esta nocion supone que el
namero es un elemento clave. con cada conexion, la cantidad de conocidos se
incrementa exponencialmente.

En la actualidad, esta teoria es especialmente relevante debido al uso
generalizado en redes sociales, que han facilitado la unién y difusion de
informacion. Las empresas pueden aprovechar estas conexiones para acceder
a un usuario mas extenso, ya que el numero de intermediarios necesarios para
transmitir un mensaje se ha reducido significativamente.

Teoria de redes de Caldarelli y Catanzaro

La doctrina de redes de Caldarelli y Catanzaro (2014) se relaciona con la
nocion de los “seis grados de separacion”, destacando que las personas estan
mas conectadas gracias al uso de redes sociales. Esta teoria sugiere que las
emociones y acciones de los individuos son influenciadas por comportamientos
que se comparten en estas redes. Por ejemplo, un comportamiento virtual

interesante puede volverse viral al ser imitado por otros.
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Ademas, Caldarelli y Catanzaro afirman que las redes sociales permiten a
los individuos realizar acciones que no podrian llevar a cabo eficazmente por si
solos, resaltando la trascendencia de la colaboracién en contexto digital.

Dimensiones de marketing digital

En la elaboracion de dimensiones, se toman en cuenta las contribuciones
de Selman (2017), que se describen a continuacion.

a) Feedback

Selman (2017) destaca que el feedback es esencial para mantener una
conexion efectiva con clientes y usuarios. Resalta la importancia de esta
interaccidn, ya que fomenta la confianza del usuario y permite conocerlo mejor
como cliente. En la actualidad, las herramientas de marketing digital facilitan un
mayor entendimiento del cliente, lo que a su vez ayuda a identificar areas de
mejora, gracias a la comunicacién constante con ellos.

Para optimizar la accién reciproca con los clientes mediante el feedback,
segun Selman (2017), es clave recopilar opiniones activamente, integrar
formularios en el producto, realizar pruebas de usabilidad, analizar comentarios
y crear comunidades. Aplicar estas estrategias no solo aumenta la satisfaccion,
sino que concede a las instituciones adoptarse mejor a las exigencias de los
usuarios.

Florido (2019) describe el feedback como una oportunidad para
comprender las preferencias del usuario. Establecer una relacion con ellos
permite segmentar mejor y ajustar la pagina segun sus necesidades tras cada
interaccion. Esto contribuye a generar confianza, ya que el feedback crea
entornos seguros. Ademas, el indicador de informacion se refiere a expresar

opiniones y analizar las herramientas de marketing utilizadas.
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Para Isla (2022), Feedback se encarga de preservar una informacion
permanente con clientes y usuarios es fundamental, ya que fomenta confianza y
nos permite conocer mejor sus necesidades. Las herramientas de marketing
digital nos brindan la oportunidad de comprender a nuestros clientes en
profundidad, lo que nos ayuda a reconocer espacios de mejoramiento y adaptar
nuestros servicios para complacer sus expectativas de manera mas efectiva.

b) Flujo en la pagina web

Segun Selman (2017), el flujo en una pagina web se menciona a la forma
en que los usuarios se mueven e interactian dentro del entorno virtual. Este flujo
debe ser atractivo y aprovechar la consideracién de usuarios, ya que es esencial
para aumentar el porcentaje de individuos que entran el sitio y para cultivar su
fidelidad.

El flujo en la web en el marketing digital esta relacionada a la habilidad
optimizada del comprador al relacionarse con un sitio web, abarcando contenido
relevante, navegacion intuitiva, interaccién y fidelizacion. Un flujo efectivo atrae
y convierte visitantes en clientes leales, siendo clave para el éxito de las
estrategias digitales.

c) Funcionalidad

Segun Selman (2017), uno de los aspectos cruciales que debe incluir una
planificacion de marketing digital es la funcionalidad. Esta refiriendose a la
necesidad de que los usuarios no abandonen el sitio web por no encontrar la
informacion que buscan. Por lo tanto, es fundamental que la pagina cumpla con
las expectativas y necesidades del usuario, Io que a su vez contribuye a su
fidelizacion. La satisfaccion del usuario es clave para mantener su interés y

asegurar que regrese al sitio.
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Giraldez (2021) sostiene a la funcionalidad en el utilizacion de un fan page
como la creacion de una pagina de comienzo interesante y una navegabilidad
clara que beneficie al cliente. Una vez que el usuario avanza en su proceso de
captacion, es crucial mantener una relacion fluida ofreciendo funciones que
aseguren su presencia en linea, dentro de los limites tecnoldgicos. La
navegacion se considera intuitiva cuando el contenido es facilmente accesible, y
la accesibilidad se logra cuando el sitio web esta disefiado para ser usable por
personas con discapacidades. En definitiva, una buena funcionalidad faculta a
los clientes interrelacionar de manera efectiva con las paginas.

d) Interaccién

Segun Selman (2017), la interaccion es un pilar fundamental en marketing
digital, ya que admite a empresas construir relaciones de confianza y atraer a
consumidores. Para que se logre lo citado, es fundamental que todos los canales
de marketing digital sean interactivos, lo que ayuda a satisfacer y fidelizar a los
clientes. Esto implica generar contenido atractivo, responder rapidamente a las
consultas y fomentar la participacion a través de actividades como concursos y
encuestas.

La interaccién en marketing digital es fundamental que construye relaciones
de confianza con los consumidores. Segun Selman (2017), es esencial que todos
los canales sean interactivos, lo que implica generar contenido atractivo,
responder rapidamente a consultas y fomentar la participacion mediante
actividades como concursos y encuestas.

Philip Kotler (2021) complementa esta idea al sefialar que la interaccion
permite una personalizacion y conexion directa con los compradores,

facilitando una vivencia de adquisicion adaptada a sus necesidades. Esto
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transforma la comunicacion entre marcas y clientes, promoviendo un dialogo
continuo y una retroalimentacién esencial para relaciones duraderas.
3.2.2. Gestion de ventas

Heredia (2020) destaca que gestionar ventas es una decision crucial donde
empresas deben considerar antes de lanzar un articulo al mercado. El
procedimiento permite evaluar capacidades de ventay el alcance en el mercado,
lo cual es necesario para garantizar una participacién valido y atraer clientes
hacia los productos o servicios ofrecidos.

Medina (2022) sefiala que gestionar las ventas es fundamental en
establecimientos comerciales, estos encargandose a vender articulos y servicios
a la comunidad, lo que garantiza su rentabilidad. Los ingresos pueden variar, por
lo que es crucial una buena administracion para cumplir con las operaciones. En
esencia, la comercializacion es la transferencia de productos por dinero,
orientado a complacer las exigencias del cliente.

Gestionar ventas, segun Romero (2022), es esencial para la eficiencia
empresarial, ya que busca ofrecer productos de calidad y cumplir con requisitos
legales. Su objetivo es aumentar ventas y ganancias, apoyando el crecimiento a
largo plazo. Los elementos clave son una estrategia clara, un proceso definido y
la capacitacion del equipo de ventas, lo que permite maximizar ingresos y
competitividad.

Vera (2021) manifiesta que gestionar ventas como el proceso clave para
implementar enfoques y técnicas que permitan a alcanzar las metas de la tienda
comercial. Los de mando superior en el trabajo comercial y sus mentores en
ventas son fundamentales en esta gestion, ya que su trabajo repercute

inmediatamente en los ingresos de la empresa.
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De tal modo, sostenemos que gestionar las ventas es esencial para las
tiendas, ya que se encarga de comercializar productos y servicios, garantizando
asi su rentabilidad. Medina (2022) resalta que, debido a la variabilidad de los
ingresos, una administracion eficiente es crucial para mantener las operaciones.
En este contexto, la venta se afirma como la interaccion de bienes o prestaciones
de servicios por dinero, orientado a complacer las demandas hacia los usuarios.

Elementos de la gestion de ventas

Procedimiento de vender y se consideran varios elementos clave, segun
Acosta et al. (2018):

- Preparaciéon y concentracion: Es fundamental conocer a los clientes
potenciales y proceder un dialogo comunicacién pertinente.

- Argumentar: Explicar los beneficios del producto, resaltando sus diferencias
con la competencia, solo es posible si el cliente muestra interés.

- Objeciones y cierre: Manejar objeciones con buenos argumentos es crucial
para cerrar la venta.

En conclusidn, todas estas etapas estan interconectadas y son necesarias
para lograr una venta exitosa.

Tipos de gestidén de ventas

Hay diferentes maneras de ofrecer al cliente a través de la venta, segun lo
expone Viciana (2015). A continuacion, se presentan los tipos de venta:

- Venta presencial: Incluye las transacciones realizadas en tiendas fisicas,
ventas ambulantes, ferias y ventas a domicilio.
- Venta no presencial: Comprende las ventas efectuadas a través de

telemarketing y maquinas expendedoras.
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- Venta fria: Se utiliza en temporadas de baja demanda, combinando “cold
calling” con visitas personalizadas para maximizar las oportunidades de venta.
- Venta en establecimiento comercial: Aqui se distingue entre la venta
tradicional y negocio automatizado, donde el dependiente desempefia un
papel activo
- Venta no presencial: Se distingue por la ausencia de interrelacion fisica entre
el comprador y el vendedor. En lugar de eso, se utilizan medios como el
teléfono, catalogos y la internet para llevar a cabo la transaccion.
Funcién de la gestion de ventas
La realizacion de una transaccion requiere una planificacién cuidadosa de

las funciones a desempefar. Segun Jiménez (2017), considerar los siguientes:

Definicidn de objetivos y funciones: Es esencial distinguir y relacionar de modo
adecuada los propositos y responsabilidades que cumplird el equipo de
ventas.

- Elaboracién e implementacion del plan de ventas: Se debe desarrollar un plan
de ventas, seguido de su introduccion y puesta en practica.

- Seleccion del equipo de ventas: Es crucial elegir a las personas que formaran
parte del equipo encargado de las ventas.

- Provisiéon de informacion y motivacion: Se debe proporcionar a los vendedores
la informacion necesaria y motivarlos para que adopten todas las medidas
requeridas para hacer realidad los propdsitos determinados.

En sintesis, es primordial seguir procesos metddicos para implementar una
gestion de ventas efectiva, donde el papel del equipo responsable es clave para
el éxito.

Importancia de la gestion de ventas
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Gestiones de negocios ha sido fundamental para las organizaciones y las
personas a lo largo del tiempo. Castells (2016) destaca que lo real en gestionar
las ventas es crucial, ya que, sin cerrar ventas, todo el proceso carece de sentido.
Esto implica que una empresa no puede considerarse viable si no realiza ventas.
El Instituto Khipu (2020) también resalta la relevancia de las ventas, sefialando
dos aspectos clave:

- Lafalta de alineacion entre las estrategias de venta y la percepcion del cliente
puede llevar al fracaso de la empresa.

- Las ventas son esenciales para generar ingresos, lo que a su vez afecta la
rentabilidad de la organizacion.

En resumen, las ventas son la esencia misma de una empresa; sin ellas,
Su existencia careceria de propoésito.

Para comprender la relevancia en gestar las ventas en el presente, Tracy
(2016) sefala varios aspectos clave:

- Cantidad de vendedores supera a compradores en todos los sectores.
- El proceso de venta se ha vuelto mas complicado.

- Es esencial tener un enfoque claro y definido en las ventas.

- La preparacién previa a la venta es fundamental.

- Los usuarios son cada vez mas rigurosos.

- Lograr el triunfo en ventas necesita multiples intentos de contacto.

- Cerrar una venta se ha vuelto méas desafiante.

Por lo tanto, para alcanzar el éxito en las ventas, es crucial entender estas
realidades actuales y gestionar adecuadamente cada uno de estos elementos.

Estrategias de la gestion de ventas
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Con la finalidad de aumentar productos para ventas, es fundamental
implementar estrategias efectivas. Segun Tracy (2016), estas son algunas de las
mas relevantes:

- Venta de conexion: Este es el proceso uno y el mas influyente en otros planes.
El vendedor debe establecer una conexion amistosa con el cliente, mostrando
interés genuino por sus preferencias.

- Venta consultiva: En esta estrategia, el vendedor actlia como un consultor que
ayuda a resolver las dudas y problemas del cliente, alineando sus objetivos
con la solucion ofrecida.

- Venta educativa: Aqui, el vendedor se convierte en un maestro que ilustra
coémo el cliente puede beneficiarse al utilizar su producto.

En resumen, estas estrategias buscan facilitar ventas exitosas al centrarse
en el beneplacito del usuario, atendiendo sus obligaciones y resolviendo sus
inquietudes.

Principio de Pareto segun Tracy

Este conocido precepto, adecuada por Tracy (2017), establece que "el 80%
de las ventas proviene del 20% de los vendedores" (p. 113). En el contexto de
esta investigacion, Koch (2015) sefiala que identificar este 20% puede ofrecer
varias ventajas:

- Mejor gestion del inventario: Permite ser mas cautelosos y previsores en
cuanto al stock y las reservas.

- Ubicacion estratégica de productos: Facilita la colocacion de los productos
mas relevantes en puntos clave de la tienda, lo que puede aumentar las ventas

de articulos menos destacados.
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- Seleccion de nuevos productos: Ayuda a determinar qué nuevos productos
podrian resonar mejor con los clientes, basandose en su similitud con el 20%
gue genera mas ventas.

En resumen, aplicar el principio de Pareto puede ser fundamental para
optimizar las ventas y, por ello, incrementar beneficios.

El principio de los minutos.

Segun Tracy (2017), dedicar mas tiempo a interactuar directamente con los
clientes puede llevar a un aumento significativo en las ventas y los ingresos. El
autor sugiere que, de acuerdo con la ley de promedios, tus ventas e ingresos
aumentaran en un ritmo parecido. al tiempo que inviertas en estas interacciones.
En resumen, este enfoque puede ser una estrategia efectiva y viable para
algunas empresas, dependiendo de cuanto tiempo dediquen a las actividades de
venta.

Dimensiones de gestién de ventas

Llevar una administracion de ventas exitosa en las entidades, es
fundamental considerar varios aspectos que contribuiran a alcanzar este
objetivo. En este analisis, se destacan cinco dimensiones clave que son
esenciales para implementar una gestion de ventas adecuada en
organizaciones.

a) Estudio de mercado

Consiste en llevar a cabo un estudio del entorno en el que ejecuta una
empresa. Segun Katz (2015), este proceso se define como la necesidad de
contar con informacion fundamental en cualquier situacion empresarial, y se

vuelve aun mas crucial en tiempos de complejidad econdémica.
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El analisis de mercado es vital para el triunfo de una empresa. De acuerdo
con Kotler, Bloom y Hayes (2004), conlleva la recoleccién, organizacion, analisis
y comunicacion de datos pertinentes para la condicion de mercado de una
entidad. Adicionalmente, afirmamos que una investigacion de mercado implica
examinar un sector concreto con la finalidad de crear estrategias de marketing
eficaces, asi como para definir productos o servicios adecuados. Esta
investigacion es una herramienta esencial que debe formar parte de un plan de
negocio sélido.

b) Analisis comercial de productos

Este rubro es fundamental para disponer conocimiento valioso sobre ellos.
Segun Zamarrefio (2020), el objetivo principal de este andlisis es recopilar datos
gue ayuden a mitigar los riesgos asociados con las numerosas y complejas
decisiones que las empresas deben enfrentar en la actualidad. Este proceso no
solo permite entender mejor el mercado.

Los andlisis de mercado son esenciales tanto al iniciar un negocio como a
lo largo de sus diferentes etapas de desarrollo. Proporcionan una vision clara
sobre un sector o industria, ademas de mostrar como interactlian y se relacionan
todos los actores involucrados.

c) Organizacién de ventas

La organizacion de ventas implica planificar con anticipacion como se
llevara el progreso de ventas y quiénes participaran en él. En este sentido, se
puede entender como la planificacion antes de los propdsitos, las maniobras,

gue se implementaran para lograr ventas exitosas.
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d) Validacion de clientes

Se refiere a los avances a través de los cuales los usuarios proporcionan
su retroalimentacion sobre un producto. Segun Torres (2020), es fundamental
que los pilares para iniciar esta validacion sean consistentes,
independientemente del canal utilizado.

Vargas (2018) subraya que la confirmacién del cliente es esencial para el
triunfo de la empresa. [Este procedimiento conlleva reconocer a los
consumidores que adquieren el producto, lo que confirma la conexion entre el
producto y el mercado. Identificar y validar clientes permite verificar un mercado
viable, evaluar el valor del producto, reconocer al comprador clave y establecer
una estrategia de precios adecuada, asegurando asi que el negocio responda a
las necesidades del mercado.

e) Relacion vendedor - cliente

Diez y colaboradores (2003), destacan la relacion entre vendedores y
clientes se basa en una comunicacién reciproca y beneficiosa para ambas
partes.

Definitivamente, la relacion entre vendedores y clientes es importante para
el logro en ventas, promueve la fidelizacion y mejora la experiencia del
consumidor. Los niveles de relacion varian desde un enfoque basico hasta uno
proactivo, que implica seguimiento y estrategias personalizadas. Mejorar esta
relacion requiere capacitacion continua, escucha activa, interacciones
personalizadas y construccion de confianza.

3.3. MARCO CONCEPTUAL
- Analisis: Es el fomento que ayuda a entender caracteristicas y el potencial

de un producto en el mercado.
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- Cliente potencial: Es alguien interesado en un producto o servicio. La
cualificacion de leads evalla su adecuacion para recibir ofertas especificas.

- Estrategias: Son fundamentales en la progresion y victoria de una
organizacion en el establecimiento comercial actual.

- Funcionalidad: Asegura que los consumidores hallan facilmente el
conocimiento que encuentran en los canales digitales.

- Funnel (Embudo): Modelo que ilustra la travesia del cliente desde la primera
conexion hasta la transformacion definitiva, atravesando diversas fases.

- Inbound marketing: Metodologia que atrae clientes mediante contenido
relevante, guiandolos a través del proceso de compra.

- Interaccion: Es la comunicacion continua entre empresas y clientes,
buscando satisfacer sus necesidades y fortalecer la relacion.

- Pipeline: Es una visualizacion del proceso de ventas que muestra los
momentos por las que atraviesan los usuarios potenciales, ayudando a
gestionar y prever ingresos.

- Segmentacion: Dividir un mercado en grupos mas pequefios para dirigir
mensajes especificos, mejorando la efectividad de las campafias.

- Valoracion: Se enfoca en lo que los consumidores realmente aprecian en su
relacion con la marca, mas alla del valor monetario.

- Vendedor: Es clave para el éxito en ventas, promoviendo la lealtad y

optimizando la vivencia del usuario a través de la capacitacion y la confianza.
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CAPITULO IV

HIPOTESIS

4.1. HIPOTESIS GENERAL
Existe relacion positiva y significativa entre el marketing digital y gestion de
ventas en la muebleria Tablitas de la ciudad de Puno en el periodo 2024.
4.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS
a) Existe relacion positiva y significativa entre el feedback y gestion de ventas en
la muebleria Tablitas de la ciudad de Puno.
b) Existe relacion positiva y significativa entre el flujo en pagina web y gestion de
ventas en la muebleria Tablitas de la ciudad de Puno.
c) Existe relacion positiva y significativa entre la funcionalidad y gestion de
ventas en la muebleria Tablitas de la ciudad de Puno.
d) Existe relacion positiva y significativa entre la interactividad y gestion de
ventas en la muebleria Tablitas de la ciudad de Puno.
4.3. VARIABLES
Para la presente investigacion, se analizaron dos problemas: marketing
digital y gestion de ventas, abordando cada uno de los problemas junto con sus
respectivas subvariables e indicadores.
A continuacién, mostramos una tabla que detalla cémo hemos

operacionalizado las variables de investigacion. Esta incluye dimensiones e
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indicadores, los cuales han sido adaptados de manera adecuada para este

estudio.

4.4. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Tabla 1

Operacionalizacion de variables

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA
v Recibe quejas.
v Recibe opiniones.
v Actualiza la imagen de las redes.
g .
Feedback Sube el conte_nldo de compras. 1.7
v Generan confianza en clientes.
v Mantienen contacto con el
cliente.
v Consideran aporte de clientes.
v Interactiva de redes sociales. Escala de
v Ofrecer elementos Likert
N diferenciadores. .
N - Ordinal
< ©9 v Uso de plataformas digitales.
= \N/ Fluio en la v Utilizacion de redes sociales. indices:
o = IS v Utiliza WhatsApp para 8-15 o
a = pagina web a) Siempre
o 8 contactarse _4
gz 3 v Comparte contenidos de calidad. L
=>Z ! o b) Casi
Y v Publica contenidos interesantes. .
w o . siempre
¥ 5 v Demuestra compromiso con _3
SE T clientes. ¢) A veces
S ‘_(2 v'Considera facilidad para — 5
> navegabilidad. 16 - d) Nunca
Funcionalidad v'Brindar informacién sobre 18 _1
productos.
v'Brinda solucién a las dudas.
v'Realiza sorteos y concursos via
redes sociales.
v'Verifica contenidos de redes 19 —
Interaccion sociales. 22
v'Brinda informacién oportuna.
v'Brinda respuestas de manera
explicita.
v Promociona el uso de Yapeo.
v Visualiza las redes sociales. Escala de
— v Reacciones de clientes en redes Likert
RN Estudio de sociales. 1.5 Ordinal
fj 8 mercado v Considera ingresos son )
E — inestables. Indices:
S S v Utiliza diversos medios en su a)Siempre
o '-éJ _Gﬁ negocio. =4
> - - v Identifica a su publico potencial. b)Casi
(o) g v Incrementa cantidad de clientes. siempre =
= 9 A v Los productos tienen 3
n o Analisis >
T . aceptacion. C)A veces
o I comercial de o 6-10 _
o productos v Ident_|f|ca los productos =2
vendidos. d)Nunca
v Realiza el conteo de productos =1

no vendidos.
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Organizacion
de ventas

Valoracién de
clientes

Relacion
vendedor —
clientes

v’ Logra objetivos de venta.

v/ Termina stocks de productos.

v Utiliza los medios digitales.

v El precio segun la calidad.

v Propone precios de productos al
cliente.

v Ventas mediante WhatsApp.

v Aceptacion de productos
nuevos.

v Varian los precios de productos.

v Aceptan opiniones de clientes.

v Ofrece soluciones oportunas.

v Incrementa el nivel de confianza.

v Ofrece descuentos de
productos.

16 -
19

20 -
22

Nota: Adecuacion de las dimensiones e indicadores.
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

5.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El enfoque utilizado en la investigacion fue el cuantitativo, enfocandose en
la recopilaciéon y estudio de datos con el objetivo de verificar hipétesis y
establecer vinculos entre variables a través de técnicas estadisticas.

El enfoque cuantitativo en la investigacion, es cuando recolecta informacion
a partir de datos y estudio estadistico con el propésito de poner a prueba
hipotesis, entender comportamientos y respaldar teorias (Méndez, 2020).

5.2. METODOS DE LA INVESTIGACION

En el estudio se emple6 el método deductivo, que se centra en determinar
las correlaciones entre dos 0 mas variables sin alterar sus propiedades. También
el método un conjunto de procedimientos sistematicos utilizados para obtener
conocimientos validos sobre un fendmeno.

Gomero y Moreno (1997) argumentan que la metodologia es la herramienta
gue nos guia hacia la verdad, mientras que la hipétesis es el impulso que hace
avanzar este proceso. En este sentido, el investigador puede ser comparado con
un conductor que, al combinar diferentes instrumentos, materiales y teorias,

trabaja para lograr sus metas.
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Segun Palomino y su equipo (2015), el método es visto como la orientacion
tedrica global de la investigacion, mientras que las técnicas son los
procedimientos concretos empleados para recolectar datos. Los procedimientos
son extensos, en tanto que las técnicas son practicas y funcionales.

5.3. TIPO DE INVESTIGACION

En el estudio utilizamos el tipo de investigacion aplicado. Estas
investigaciones aplicadas se dedican a encontrar soluciones a problemas
especificos que afectan a la sociedad o a las empresas. Su objetivo principal es
transformar el conocimiento tedrico en soluciones practicas que puedan ser
implementadas en diversas areas, como salud, educacion, industria y tecnologia.

Cano (2019) sefala que el estudio aplicado se enfoca en encontrar
soluciones a situaciones practicos y peculiares. Este enfoque es mas practico y
busca identificar respuestas concretas a desafios determinados. Los productos
de este paradigma de estudio suelen manifestarse en recomendaciones o
intervenciones que pueden llevarse a cabo en situaciones reales.

5.4. NIVEL DE INVESTIGACION

En la investigacion se empleé la relacion de grado, con el propésito de
comprender la relacion entre dos 0 mas variables en un contexto particular. Para
realizar la investigacion, al inicio se definen las variables que se van a tratar.
Luego, se miden y estudian para descubrir sus vinculos. (Arias, 2006;
Hernandez-Sampieri y colaboradores, 2014)

Segun Arias (2006) el nivel de indagacion indica cuan profundamente se
examina un fendmeno o tema en particular, segun. En otras palabras, se trata

de la intensidad y el detalle con los que se analiza un objeto de estudio.
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Por lo manifestado por los autores en lineas arriba, el grado de estudio
correlacional indica la profundidad de la investigacion de un tema y se clasifica
en exploratorio, descriptivo, correlacional, explicativo, predictivo y aplicativo.
Cada categoria representa una etapa en el proceso de investigacion.

5.5. DISENO DE INVESTIGACION

En el estudio optamos por una concepcion No Experimental, que significa
gue se observaron y analizaron fenbmenos sin participar en variables. Esta
esquena se distingue por su naturaleza de observacién en entornos naturales,
sin alterar las condiciones. Ademas, su disefio es flexible, ya que permite
emplear diferentes métodos para recoger y analizar los datos.

El disefio en mencidén, para Sanchez y Reyes (2017), es fundamental en el
ambito social y cientifico. Este disefio ayuda a caracterizar problematicas, sino
gue ademas permite investigar las relaciones entre ellos. Su caracteristica de no
manipular variables lo convierte en una herramienta valiosa en situaciones
donde esto no es posible.

El grafico es asi:

M r / ;1
\¢

Correspondencia

2

M = Simboliza muestra.
V1 = Marketing digital
V2 = Gestion de ventas

r = Correlacion de variables.
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5.6. POBLACION Y MUESTRA
5.6.1. Poblacion

Para el presente analisis consideramos a los 13 empleados de la muebleria
Tablitas ubicadas en la localidad de Puno en el periodo 2024, La investigacion
busco comprender las experiencias y motivaciones de empleados en su contexto
laboral.

De acuerdo con Hernandez et al. (2014), la poblacion hace referencia a
todos los elementos que se estan estudiando, en los que cada uno posee rasgos
comunes que se examinan para producir los datos requeridos para la
investigacion.

5.6.2. Muestra

El estudio no consider6 una muestra representativa por tratarse de una poblacién
es relativamente reducida. Por esta razon, se decidio incluir a todos los
trabajadores de la muebleria Tablitas, que suman un total de 13 individuos.

5.7. TECNICA E INSTRUMENTO

5.7.1. Técnica

En la investigacion se ejecutd mediante la técnica de encuesta, lo que
facilité el analisis correlacional entre marketing digital y gestién de ventas en los
trabajadores de muebleria Tablitas de Puno durante el afio 2024.

Para recopilar datos, empleamos encuestas centradas en las dos variables
de estudio que se mencionaron anteriormente. Segun Carrasco (2009), El uso
de encuestas es esencial en la investigacion social, destacandose por su interes,

adaptabilidad y simplicidad de datos que proporcionan.
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5.7.2. Instrumento

En nuestra investigacion utilizamos como instrumentos los cuestionarios,
para variables marketing digital y gestion de ventas. La variable uno esta dividida
en cuatro dimensiones, con un total de 22 preguntas. El segundo cuestionario se
centra en la gestion de ventas, abarcando cinco dimensiones e igualmente
compuesto por 22 preguntas.

Segun Carraco (2009), el cuestionario es la herramienta mas comunmente
empleada para investigar a un gran niumero de personas. Esto se debe a que
permite obtener respuestas directas a través de un conjunto de items que se
entregan a cada participante en la investigacion.

5.8. CONFIABILIDAD Y VALIDEZ DEL INSTRUMENTO
5.8.1. Confiabilidad

para Carrasco (2009), confiabilidad es la habilidad que un instrumento de
evaluacion ofrece resultados consistentes cuando se utiliza varias veces con la
misma persona o con diferentes grupos en distintos momentos.

Para asegurar la veracidad de nuestros cuestionarios de investigacion,
utilizamos el Alfa de Cronbach. Este indice es clave para verificar que nuestros
instrumentos sean consistentes. Al calcularlo y comprenderlo bien, podemos
garantizar que nuestros cuestionarios sean precisos y coherentes, lo que nos
permite obtener resultados validos y significativos en nuestro estudio.

Tabla 2

Confiabilidad de los instrumentos utilizados

Variable Alfa de Cronbach N° de elementos
Variable 1 797 22
Variable 2 .814 22

Nota: Ejecucion propia.
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El coeficiente Alfa de Cronbach para dos variables se presenta en la Tabla

2, el cual mide la consistencia interna de 22 items en los cuestionarios. El Alfa

de la variable de marketing digital es de 0.797, indicando una consistencia

aceptable. En cambio, la variable de gestién de ventas posee un Alfa de 0.814,

lo que evidencia una alta confiabilidad. Ambos valores sugieren que los items

estan midiendo el mismo constructo de manera coherente. En general, ambas
variables de estudio son adecuadas para su uso en investigaciones futuras.

5.8.2. Validez

Para el estudio, los instrumentos de investigacion fueron validados por el

Dr. Roberto PAYE COLQUEHUANCA, quien es miembro del Comité de

Investigacion de la UANCV, ubicada en Juliaca.

5.9. PROCEDIMIENTO DE TRATAMIENTO DE DATOS

En una investigacion de tipo basica, con disefio correlacional, se siguen
estos pasos siguientes:

a) Recoleccion de informacion: Se emplean sondeos y encuestas con el objetivo
de medir el marketing digital y la gestion de ventas.

b) Clasificacion y andlisis: Los datos se clasifican para identificar fortalezas y
debilidades, y se evalla la validez de los instrumentos. Se aplican estadisticas
descriptivas e inferenciales.

c) Determinacion de correlacion: Se evalia la intensidad de la correlacion entre
las variables.

d) Prueba de hipotética: Se contrastan hipétesis utilizando métodos estadisticos

apropiados.
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5.10. CONTRASTACION DE HIPOTESIS

Planteamiento de la hipétesis general

v' La hipétesis nula (HO) propone que no existe relacion relevante entre el
marketing digital y la gestion de ventas en el establecimiento de muebles
Tablitas, situado en la ciudad de Puno, durante el 2024.

v La hipétesis alterna (HA) propone que existe correlacion relevante entre el
marketing digital y la gestion de ventas en la tienda de muebles Tablitas,
situada en la ciudad de Puno, durante el 2024.

Nivel de significancia

a= 0.05=5%

Estadistico de Prueba

Para este trabajo de investigacion, empleamos la correlacion Tau-b de

Kendall, una prueba estadistica no paramétrica concebida para la valuacion de

la capacidad de administracion de la informacién. Existen dos variables

cualitativas que poseen una secuencia.
Valor de Prueba
Tabla 3

Contrastacion entre marketing digital y gestion de ventas

Medidas simétricas

Error estandarT. Signification
Valor asintotico? aproximada® aproximada
Ordinal porTau-b de ,473 134 ,465 ,014
ordinal Kendall
N de casos validos 13

Nota: correlacion entre marketing digital y gestion de ventas.
Decision:
Se indica que el coeficiente de contraste entre el marketing digital y la

gestion de ventas en la muebleria Tablitas de Puno, el p-valor es de 0.014, que
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es inferior al alfa 0.05. Se concluye que existe una correlacién positiva y

moderada entre ambas variables.

Planteamiento de la hipotesis especifico 1

v La hipétesis nula (HO): Indica que no hay una correlacién significativa entre
feedback y la gestion de ventas en la tienda de muebles Tablitas, situada en
la ciudad de Puno, durante el periodo 2024.

v' Se plantea hipétesis alterna (HA): En el periodo 2024, se observo una
correlacion significativa entre el feedback y la administracion de ventas en la
tienda de muebles Tablitas.

Nivel de significancia

a= 0.05=5%

Estadistico de Prueba

Para la realizacion de este estudio, utilizamos la correlacion Tau-b de

Kendall, una prueba estadistica de naturaleza no paramétrica. Este examen se

emplea con el fin de evaluar la correlacion entre una variable cualitativa ordinal

y su dimension.

Valor de Prueba
Tabla 4
Contrastacion entre feedback y gestion de ventas

Medidas simétricas

Error estandar Signification
Valor asintotico? T. aproximada®aproximada
Ordinal porTau-b de /376 174 457 ,021
ordinal Kendall
N de casos validos 13

Nota: Relacion entre feedback y gestion de ventas.
Decision:
Segun el analisis de Tau-b de Kendall, el coeficiente de contraste entre el

feedback y la gestion de ventas en la muebleria Tablitas de Puno, el p-valor es
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de 0.021, que es inferior al alfa 0.05. Esto indica que existe una asociacion

positiva moderada.

Planteamiento de la hipotesis especifico 2

v La hipétesis nula (HO): Propone que no existe una correlacién significativa
entre las visitas en la pagina web y gestion ventas en la tienda de muebles
Tablitas, situada en Puno, durante el afio 2024.

v’ La hipétesis alternativa (HA): Sostiene que existe una correlacion
significativa entre el flujo de visitantes en la pagina web y la gestion de ventas
en la tienda de muebles Tablitas, situada en la ciudad de Puno, durante el afio
2024.

Nivel de significancia
a= 0.05=5%
Estadistico de Prueba
En el presente estudio, utilizamos la correlacion Tau-b de Kendall, una
prueba estadistica no paramétrica. Esta evaluacion se emplea para determinar
la correlaciéon entre la dimension y la variable cualitativa de naturaleza ordinal.
Valor de Prueba
Tabla 5
Contrastacion entre flujo en la pagina web y gestion de ventas

Medidas simétricas

Error estandarT. Signification
Valor asintotico? aproximada® aproximada
Ordinal porTau-b de ,276 ,168 ,378 ,017
ordinal Kendall
N de casos validos 13

Nota: Relacion entre flujo en la pagina web y gestion de ventas.
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Decision: El andlisis de Tau-b de Kendall indica que el coeficiente de
contraste entre el flujo en la pagina web y gestion de ventas en la muebleria
Tablitas de Puno, el p-valor es de 0.017, que es inferior al alfa 0.05, lo que indica
una relacion positiva.

Planteamiento de la hipotesis especifico 3
v La hipétesis nula (HO): Postula que no existe un vinculo significativo entre

la funcionalidad y la gestién de ventas en la tienda Tablitas.

v’ La hipétesis alternativa (HA): Propone que existe una correlacion
considerable entre la funcionalidad y la gestién de ventas en la tienda de
muebles Tablitas.

Nivel de significancia

a= 0.05=5%

Estadistico de Prueba

Para la realizacidon de este estudio, empleamos la correlacion de Tau-b de
Kendall, una prueba estadistica no paramétrica empleada para cuantificar la
correlacion entre la dimension y las variables cualitativas ordinales.

Valor de Prueba
Tabla 6
Contrastacion entre funcionalidad y gestion de ventas

Medidas simétricas

Error estandarT. Signification
Valor asintotico? aproximada® aproximada
Ordinal porTau-b de ,374 146 ,465 ,011
ordinal Kendall
N de casos validos 13

Nota: Relacion entre funcionalidad y gestion de ventas.
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Decision: El coeficiente de contraste entre la funcionalidad y la gestion de
ventas en la muebleria Tablitas de Puno, el p-valor es de 0.011, segun el analisis
de Tau-b de Kendall, siendo inferior al alfa 0.05. Existe una asociacion positiva.
Planteamiento de la hipotesis especifico 4
v La hipétesis nula (HO): Propone que no existe una correlacién significativa
entre la interaccion y gestion de las ventas en la tienda de muebles Tablitas.

v La hipétesis alternativa (HA): Indica que existe relacion significativa entre la
interaccidn y gestion de ventas en la tienda de muebles Tablitas, situada en
la ciudad de Puno, durante el afio 2024.

Nivel de significancia

a= 0.05=5%

Estadistico de Prueba

Para la realizacion de este estudio, utilizamos la correlacion Tau-b de
Kendall, una prueba estadistica de naturaleza no paramétrica. Esta evaluacién
se emplea para determinar la correlacion existente entre una dimension y
variable.

Valor de Prueba
Tabla 7
Contrastacion entre interaccion y gestion de ventas

Medidas simétricas

Error estandarT. Signification
Valor asintotico? aproximada® aproximada
Ordinal porTau-b de ,364 ,156 ,466 ,009
ordinal Kendall
N de casos validos 13

Nota: Relacion entre interaccion y gestion de ventas.
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Decision: Segun el andlisis de Tau-b de Kendall, en la muebleria Tablitas
de Puno, el coeficiente de correlacion entre la interaccion y la gestion de ventas,
el p-valor es de 0.009, menor que el alfa 0.05, lo que indica una relacion positiva

moderada.
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CAPITULO VI

RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. PRESENTACION DE RESULTADOS
Prueba de normalidad
Tabla 8

Prueba de normalidad de las variables de estudio

Kolmogorov-Smirnov con

correccion de significacion

de Lilliefors

Variable Estadistico gl p

Marketing digital .060 13 .200
Feedback 144 13 .000
Flujo en la pagina web 155 13 .000
Funcionalidad .084 13 .018
Interaccion 135 13 .000
Gestion de ventas .067 13 .200

Nota: Encuesta de base de datos.
Se llevé a cabo un estudio para confirmar si las variables analizadas se

ajustaban a una distribucion normal, lo cual es esencial para seleccionar el
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método estadistico mas adecuado para las pruebas de hipétesis. La
investigacion revel6 que tanto el marketing digital como la gestion de ventas
poseian distribuciones normales (p =.200). Esto implica que el coeficiente de
correlacion paramétrico r de Pearson puede ser utilizado para examinar las
relaciones presentes en la hipétesis general y en las hipétesis especificas.
Evaluacion de la correlacidon entre variables general y especificas
Para precisar la asociacion entre marketing digital y gestion de ventas,
utilizamos el coeficiente "r* de Pearson. Esto nos permite analizar tanto la
correlacion general como las especificas. A continuacion, presentamos

resultados:

+1.00 Correlacidén positiva perfecta: +1

+0_ 90 Correlacion positiva my fuerte: +0.90 a +0 99
+0_ 75 Correlacion positiva fuerte: +0.75 a +0_89

+0_ 50 Correlacidon positiva media: +0_50 a +0.74
+0_25 Correlacidon positiva débal: +0.25 a +0_49

+0_ 10 Correlacidon positiva muy débal: +0.10 a +0_24

0_ 00 No existe correlacion alguna: 0,09 a +0,09
-0.10 Correlacion negativa muy debal: 0,10 a -0_24
025 Correlacion negativa débal: -0 25 a -0_49

-0, 50 Correlacion negativa media: -0.50 a -0_74

-0, 75 Correlacion negativa fuerte: -0.75 a -0_89

-0, 90 Correlacion negativa muy fuerte: 090 a -0_99
=100 Correlacion negativa perfecta: -1

Nota: Adaptado de Hernandez-Sampieri (Coeficientes r de Pearson).
Objetivo general

Tabla 9

Correlacion entre marketing digital y gestion de ventas

Correlaciones
MARKETING GESTION DE
DIGITAL VENTAS
MARKETING Correlacion de Pearson 1 ,401
DIGITAL Sig. (bilateral) 174
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N 13 13
GESTION DE Correlacion de Pearson 401 1
VENTAS Sig. (bilateral) 174

N 13 13

Nota: Relacion entre marketing digital y gestion de ventas.
Figura 1

Correlacion entre marketing digital y gestion de ventas
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Nota. Relacion estadistica entre marketing digital y gestion de ventas.
Interpretacion: El coeficiente de correlacién entre el marketing digital y la

gestion de ventas en la muebleria Tablitas de Puno es de 0.401 (40.1%), lo que

indica una relacion positiva débil. En dicha muebleria durante el afio 2024, se

establece una relacion positiva entre estas dos variables.

Objetivo especifico 01

Tabla 10

Correlacién entre feedback y gestién de ventas

Correlaciones
GESTION DE
Feedback VENTAS

Feedback Correlacion de Pearson 1 , 348
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Sig. (bilateral) 244
N 13 13
GESTION DECorrelacion de Pearson ,348 1
VENTAS Sig. (bilateral) 244
N 13 13
Nota: Relacion entre feedback y gestion de ventas.
Figura 2
Correlacion entre feedback y gestion de ventas
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Nota: Relacion estadistica entre feedback y gestion de ventas.

Interpretacion: La Tabla 10 y la Figura 2 evidencian el analisis de "r"

Pearson muestra que en la muebleria Tablitas de Puno hay una relacién positiva

débil entre el feedback y la gestion de ventas (r = 0.348 o0 34.8%). Fomentar un

ambiente donde el feedback sea valorado puede contribuir al mejor desempefio

en las ventas durante 2024. Este hallazgo resalta la importancia de ello.
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Objetivo especifico 02
Tabla 11
Correlacion entre flujo en la pagina web y gestién de ventas

Correlaciones
Flujo en la pagina GESTION DE

web VENTAS

Flujoenla Correlacion de 1 425
pagina web Pearson

Sig. (bilateral) ,148

N 13 13
GESTION  Correlacion de 425 1
DE VENTAS Pearson

Sig. (bilateral) ,148

N 13 13

Nota: Relacion entre flujo en la pagina web y gestion de ventas.
Figura 3

Correlacion entre flujo en la pagina web y gestiéon de ventas
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Nota: Relacion estadistica entre flujo en la pagina web y gestién de ventas.
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Interpretacion: En la Tabla 11 y la Figura 3 se evidencia el coeficiente de
relacion entre el flujo en la pagina web y la gestion de ventas en la muebleria
Tablitas de Puno es de 0.425 (42.5%), lo que muestra una correlacion positiva
débil. En resumen, se concluye que la muebleria Tablitas durante el afio 2024,

se encontrd una relacion positiva entre la dimension y variable.
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Objetivo especifico 03
Tabla 12
Correlacion entre funcionalidad y gestion de ventas

Correlaciones

GESTION DE
Funcionalidad VENTAS
Funcionalidad Correlacion de 1 ,259
Pearson
Sig. (bilateral) ,636
N 13 13
GESTION DE Correlacion de -,145 1
VENTAS Pearson
Sig. (bilateral) ,636
N 13 13
Nota: Relacion entre funcionalidad y gestion de ventas.
Figura 4
Correlacion entre funcionalidad y gestion de ventas
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Nota: Relacion estadistica entre funcionalidad y gestion de ventas.
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Interpretacion: En la Tabla 12 y la Figura 4 se evidencia que el coeficiente de
correlacion entre la funcionalidad y la gestion de ventas en la muebleria Tablitas
de Puno es de 0.259 (25.9%), lo que indica una correlacién positiva débil. Se
presenta en la Tabla 12 y la Figura 4. En la muebleria Tablitas durante el afio

2024, se encontré una relacion positiva entre la dimension y variable analizadas.
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Objetivo especifico 04
Tabla 13
Coeficiente de correlacion entre interaccion y gestion de ventas

Correlaciones

GESTION DE
Interaccion VENTAS
Interaccion Correlacion de 1 ,303
Pearson
Sig. (bilateral) ,315
N 13 13
GESTION DE Correlacion de ,303 1
VENTAS Pearson
Sig. (bilateral) ,315
N 13 13
Nota: Relacion entre interaccion y gestion de ventas.
Figura 5
Correlacion entre interaccion y gestion de ventas
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Nota: Relacion estadistica entre interaccion y gestion de ventas.
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Interpretacion: En la Tabla 13 y la Figura 5, se evidencia que el coeficiente de
correlacion entre la funcionalidad y la gestion de ventas en la muebleria Tablitas
de Puno es de 0.303 (30.3%), lo que indica una correlacion positiva de caracter
débil. En resumen, se determina que existe una correlacién positiva entre la

dimensién y la variable en la tienda de muebles Tablitas a lo largo del afio.
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6.2. DISCUSION DE RESULTADOS

En la investigacion, recopilamos datos significativos que presentamos en
tablas y figuras. También identificamos resultados importantes en los
coeficientes de correlacion. Estos resultados nos llevan a concluir que hay
relacion positiva y significativa entre marketing digital y gestion de ventas de los
empleados en la muebleria Tablitas de Puno durante el afio 2024.

En esta parte, analizamos nuestros resultados en comparacion con
estudios anteriores de otros investigadores que también examinan aspectos del
marketing digital y gestion de ventas. Este analisis nos permite situar nuestros
descubrimientos dentro de un contexto mas amplio sobre la relacionan del
marketing digital y gestion de ventas.

El objetivo general del estudio es determinar como se relacionan marketing
digital y gestion de ventas en muebleria Tablitas, ubicada en Puno, durante el
afio 2024. Las cifras mostradas en la tabla 9 indican que existe relacion positiva
débil de r = 0.401 en variables mencionadas. Esto recomienda que un marketing
digital efectivo esta vinculado a una mejor gestién de ventas realizada por los
empleados de Tablitas en Puno. Los hallazgos de este estudio son coherentes
con investigacion realizada por Bautista (2023), quien determiné una relaciéon de
(r = 0.533). Este hallazgo indica una correlacion moderada positiva entre el
marketing digital y el volumen de ventas en una biblioteca universitaria situada
en San Miguel, Lima. Adicionalmente, Chaffey y Ellis (2014) argumentan que el
marketing digital emplea instrumentos digitales para alcanzar una audiencia
extensa a traves de la publicidad a gran escala. Comprender el comportamiento

de los usuarios es clave, ya que influye en la conversion de anuncios en ventas.
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Para el primer objetivo especifico, es establecer la correlacion entre el
feedback y la gestion de ventas en la tienda de mobiliario Tablitas de Puno, los
datos exhibidos en la Tabla 10 sefialan una relacion positiva débil de r = 0.348.
Esto sugiere que un incremento en el feedback también conduce a una mejora
en la gestion de ventas. por parte de los empleados de Tablitas en Puno. Estos
hallazgos son parecidos con los de Chipana (2023) examina la estrategia de
marketing digital y su repercusion en las ventas de la empresa importadora JR
Unlimited Pera SAC, ubicada en Lima, determin6 un coeficiente de correlacion
de r = 0.355. Ademas, Selman (2017) sefiala que, para mejorar la interaccion
con los usuarios, es esencial recoger feedback de manera activa. Estas acciones
facilitan un buen feedback con los clientes, podria aumentar efectivamente la
venta mediante plataformas digitales.

Para el objetivo especifico 2, que consiste en analizar la asociacion entre
flujo en pagina web y gestion de ventas de la muebleria Tablitas de Puno, las
cifras expuestas en la tabla 11 indican una correlacion positiva débil de r = 0.425
entre la dimension y variable. Esto sugiere que un aumento en el flujo en la
pagina web podria contribuir a incrementar en gestion de ventas. Estos hallazgos
pueden ser contrastados con los resultados de Ramos (2022) realiz6 una
investigacion sobre la influencia del marketing digital en las ventas del Grupo
Inversion Juventud Unida SAC en Arequipa y descubrié una correlacion positiva
moderada entre las variables analizadas. Examinadas, presentando un
coeficiente de Rho de 0.572. Esto sugiere que las estrategias de mercadotecnia
digital estan vinculadas con el incremento de las ventas. Ademas, Selman (2017)

define el flujo en una pagina web como la forma en que los usuarios navegan e
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interactuan. Este flujo debe ser atractivo para captar su atencién, lo que es clave
para aumentar el trafico y fomentar la lealtad al sitio.

En relacién con el objetivo especifico 3, que busca elucidar la correlacion
entre las variables. funcionalidad y administracion de ventas en la tienda de
mobiliario Tablitas en Puno, segun los datos recopilados. La relacion positiva
deébil de r = 0.259 se presenta entre la tabla 12 y la relacidén positiva débil de r =
0.259 tanto la dimension como la variable. Esto representa que, a manera que
aumenta la funcionalidad, disminuye la gestidon de ventas en los trabajadores de
Tablitas. En resumen, no hay una relacién clara que, a mayor funcionalidad,
disminuye gestibn en las ventas. Estos hallazgos se contradicen con la
investigacion de Maron (2024), quien demostrd6 una correlacion significativa
positiva (Rho = 0.557) entre el marketing digital y posicionamiento de la marca
en la Asociacion Acora Organico, ubicada en Puno. Ademas, Giraldez (2021)
destaca que la funcionalidad tiene una pagina interesante y una navegacion
oportuna, lo que favorece al cliente. Es fundamental ofrecer funciones que
mantengan a los usuarios conectados y Asegurar la accesibilidad universal del
contenido.

Para el objetivo especifico 4, que busca delinear la correlacion entre la
interaccion y la gestion de ventas en la tienda de mobiliario Tablitas de Puno, los
datos obtenidos de la tabla 13 evidencian una relacion positiva débil (r= 0.303)
entre la dimension y la variable. Esto involucra que a manera que la interaccion
incrementa, se puede anticipar un incremento en la gestion de ventas realizada
en los empleados de Tablitas en Puno. Estos hallazgos son contrastados con la
investigacion de Castro (2021), los productos de su estudio mostraron una

relacion positiva significativa (Rho = 0.557), indicando que una mejor aplicacion
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del marketing digital potencia la ubicacion de marca en la comercializacion.
Ademas, Philip Kotler (2021), destaca que la interaccion permite a las empresas

entender mejor a sus consumidores y ajustar sus ofertas.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: En relacién con el propoésito general: El objetivo es determinar la
correlacion entre el marketing digital y gestion de ventas en la
tienda de mobiliario Tablitas en la ciudad de Puno durante el afio
2024. Se observa una relacion de 0.401 (40.1%), segun el
estadistico "r" Pearson, lo que sugiere una relacion de menor
intensidad. El p-valor, es de 0.014, inferior al valor alfa 0.05, lo que
indica una relacion estadisticamente significativa. Esto indica que
una implementacion apropiada y puntual del marketing digital
puede contribuir al incremento de las ventas, la optimizacion de la
eficiencia y la optimizacion de gestion de ventas.

SEGUNDA: Respecto al objetivo especifico 1: Establecer la correlacidon entre el
feedback y gestion de ventas en la tienda de mobiliario Tablitas en
la ciudad de Puno, se observa una correlacion de 0.348 (34.8%) de
acuerdo con el estadistico "r" Pearson, lo que sugiere una relacién
positiva débil. El p-valor es de 0.021, inferior al valor alfa 0.05, lo
gue implica que la relacion posee una significancia estadistica.
Propone que una retroalimentacion apropiada y pertinente
potenciara la fidelidad y retencidon de los clientes, optimizando de
esta manera el proceso de gestion de ventas en la tienda de
mobiliario tablitas a lo largo del afio.

TERCERA: En relacion con el objetivo especifico 2: Realizar un analisis de la
correlacion entre el flujo en la pagina web y gestion de ventas en la
tienda de mobiliario Tablitas en la ciudad de Puno. Se observa una

correlacion de 0.425 (42.5%) de acuerdo con el estadistico "r"
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Pearson, lo que sugiere una relacion positiva débil. El p-valor es
de 0.017, inferior al valor alfa 0.05, lo que implica que la relacion
posee una significancia estadistica. Propone que un flujo de
comunicacion adecuado y pertinente en la plataforma web es
esencial para optimizar el proceso de adquisicion y pago, mejorar
la experiencia del usuario e incrementar las ventas en la tienda de
muebles tablitas en la ciudad de Puno durante el afio.

CUARTA: En relacion con el objetivo especifico 3: Elucidar la correlacion
entre la funcionalidad y gestion de ventas en la tienda de mobiliario
Tablitas ubicada en la ciudad de Puno. Se observa una correlacion
de 0.259 (25.9%) de acuerdo con el estadistico "r* Pearson, lo que
sugiere una relacion positiva débil. El p-valor es de 0.011, inferior
al valor alfa 0.05, lo que implica que la relacion es estadisticamente
significativa. Para concluir, se puede postular una correlacion
positiva, lo que indica que una funcionalidad adecuada es esencial
para optimizar la gestidbn de ventas y mejorar la experiencia del
cliente en la tienda de mobiliario durante el afio 2024.

QUINTA: De acuerdo con el objetivo especifico 4: describir la correlacién
entre la interaccion y gestion de ventas en la tienda de mobiliario
Tablitas en la ciudad de Puno. Se observa una correlacion de 0.303
(30.3%), segun el estadistico "r" Pearson, lo que sugiere una
relacion positiva débil. El p-valor, es de 0.009, inferior al valor alfa
0.05, lo que implica que la relacion es estadisticamente
significativa. Una interaccion apropiada y pertinente es esencial

para establecer vinculos solidos con los clientes y optimizar la
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gestion de ventas en la tienda de mobiliario tablitas durante el

presente afo.
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RECOMENDACIONES

Segun los resultados del estudio y el analisis estadistico realizado, se proponen

las siguientes recomendaciones:

PRIMERA: Se sugiere que el gerente enfoque sus esfuerzos en potenciar las
estrategias de marketing digital y en capacitar al equipo para
mejorar la gestion de ventas en la muebleria Tablitas. Para llegar
de forma precisa a los clientes potenciales, es fundamental
fortalecer la presencia en redes sociales. Esto se logra creando
contenido atractivo y segmentando la publicidad en grupos
especificos segun caracteristicas demograficas, intereses vy
comportamientos. Es recomendable realizar analisis de las
tendencias del mercado para ajustar estrategias y responder a las
necesidades del publico. Para destacarse en un mercado
competitivo, es importante que el marketing digital tenga un
impacto efectivo en las ventas. Estas acciones ayudaran a lograrlo.

SEGUNDA: Para incrementar las ventas en la muebleria Tablitas, se
recomienda que el gerente y el duefio mejoren el marketing digital
usando el feedback de wusuarios para ajustar productos y
comunicacion. También es clave aumentar la presencia en redes
sociales, crear publicidad dirigida, implementar programas de
fidelizacion para potenciar la conexion con los clientes, estudiar
tendencias en los mercados para adaptar las estrategias a sus
necesidades.

TERCERA: Para aumentar las ventas en la muebleria Tablitas de Puno, se

recomienda que tanto el gerente como el equipo de trabajo se
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enfoquen en mejorar el contenido y la facilidad de navegacion de
Su pagina web, ya que esta es la plataforma digital principal donde
se refleja la presencia online de la marca y se llevan a cabo muchos
enfoques de marketing digital con la intension de atraer, convertir y
fidelizar a usuarios. Por otro lado, es clave fomentar una difusion
activa con los usuarios, capacitar al personal en técnicas de ventas
digitales y ofrecer promociones exclusivas a través de la web para
potenciar el impacto comercial.

CUARTA: Se recomienda que el gerente y los empleados de la muebleria
Tablitas implementen un programa de capacitacion continua en
gestion de ventas para mejorar sus habilidades y desempefio
laboral. Esto permitira que el grupo de ventas esté mejor preparado
para responder a los clientes y aumentar la productividad. Ademas,
en cuanto al marketing digital, la empresa deberia aplicar uno de
los elementos clave de las "4F" - Flujo, Funcionalidad, Feedback y
Fidelizacion - para asegurar que su presencia digital sea practica,
accesible y satisfactoria para su publico objetivo, facilitando una
navegacion clara y sin obstaculos

QUINTA: Se recomienda que el gerente y los empleados de la muebleria
Tablitas se involucren activamente en el marketing digital para
fomentar la participacion de clientes con el contenido y la marca en
plataformas digitales. Esta interaccion es fundamental para medir
el compromiso de los clientes, mejorar su experiencia y potenciar
el vinculo entre la marca y el usuario. Ademas, estas acciones no

solo aumentan la conexion del cliente con la muebleria, sino que
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también facilitan la conversion de esa interaccidon en ventas reales,
gracias a una gestion comercial mas cercana, personalizada y

eficiente en el entorno digital.
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TITULO: MARKETING DIGITAL Y GESTION DE VENTAS EN LA MUEBLERIA TABLITAS PUNO, 2024

ANEXO 1 - MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES E INDICADORES ITEMS METODOLOGIA
GENERAL.: GENERAL: GENERAL: D1: Fggdback . Tipo.deinvestigacién:
A .| Determinar la | Existe relacion v Opiniones quejas. v'Aplicada.
¢Qué - relacion | o ocisn  entre el positiva y ¥ Recibe opiniones.
existe entre el marketing digital y la | significativa entre el ¥ Actualiza |la imagen de las redes. 1-7 | Enfoque:
marketing digital estion de ventas en | marketing digital v la v" Sube el contenido de compras. ¥'Cuantitativo.

y la gestion de Ig bler( - dg grtal'y v Generan confianza en clientes.

ventas en la a muebleria gestion e,ventas_ en v Mantienen contacto con el cliente. Método:

muebleria Tablitas de la ciudad | la muebleria Tablitas v Consideran aporte de clientes. v Deductivo.

Tablitas de la de Puno en el afio | de la ciudad de Puno D2: Flujo en la pagina web

ciudad de Puno 2024. en el afo 2024. v Interactiva de redes sociales. Nivel de investigacion:
~ o v Ofrece elemento diferenciador. 8-15 | v'Correlacional.

en el afio 20247 ESPECIFICOS: ESPECIFICAS: v Uso de plataformas digitales.

ESPECIFICOS: |a) Establecer la [a) Existe relacién “; Ldflo devl\?t? :eies somales.t t P'Se”tc_’ 5 de

O 1A 2 i . _ iliza WhatsApp para contactarse investigacion:
a)(,Q_ue relacion relacion ~entre el p_osmya . Y Marketing v/ Comparte contenidos de calidad. ¥'No experimental.

existe entre el feedback y la significativa entre el . . A

. digital v Publica contenidos interesantes.
feed_pack y la gestion de venta}s feed_pack y la v Demuestra  compromiso  con | 16 - 0y
gestion de en la muebleria | gestion de ventas clientes. 18 /'l
ventas en la Tablitas de Ia en la muebleria D3: Funcionalidad M y
muebleria ciudad de Puno. Tablitas de la v' Considera facilidad par; \ T
Tablitas de la ciudad de Puno. navegabilidad. 0
ciudad de |b) Analizar la relacién |b) Existe relacion ¥ Brindar informacion sobre productos| 19 - )

Puno? entre el flujo en la positiva y v -Brlnda so_Iguon a las dudas. 22 Dorlde:

pagina web y la significativa entre el D\/4 Il{netglrig:a:c'sc())rrlteos concursos via (g/ll_—,\\/}l;raiztt:?el
b) ¢Qué relacion gestion de ventas flujo en la pagina redes sociales y OZ;VariabIeZ
ex_lste entre el en .Ia muebleria web y la gestion de v Verifica contenidos de redes sociales R = Relacion de
fluo en la| Tabltas de la| ventas en la v/ Brinda informacion oportuna. variables.
pagina web vy ciudad de Puno. muebleria Tablitas v Brinda respuestas de manera
la gestion de de la ciudad de explicita. Técnicas:
ventas en la |c) Explicar la relacion Puno. D1: Estudio del mercado v'Encuesta.
muebleria entre la |c) Existe relacion | Gestién de | v Promociona el uso de Yapeo. 1-5
Tablitas de la funcionalidad y la positiva y | ventas v Visualiza las redes sociales. I/nstrum_ento_s:
gestion de ventas | significativa entre la Cuestionario  sobre
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ciudad de
Puno?

c) ¢Qué relacién
existe entre la
funcionalidad y
la gestién de
ventas en la

muebleria
Tablitas de la
ciudad de
Puno?

d) ¢Qué relacion
existe entre la
interaccion y la

gestién de
ventas en la
muebleria
Tablitas de la
ciudad de
Puno?

d)

en la muebleria
Tablitas de la
ciudad de Puno.

Describir la
relaciéon entre la
interaccion 'y la
gestion de ventas
en la muebleria
Tablitas de la
ciudad de Puno.

d)

funcionalidad y la
gestiébn de ventas
en la muebleria
Tablitas de la
ciudad de Puno.

Existe relacion
positiva y
significativa entre la
interaccién y la
gestiébn de ventas
en la muebleria
Tablitas de la
ciudad de Puno.

AANENR N

ARy

v Reacciones de clientes en redes
sociales.

v Considera ingresos son inestables.

v' Utiliza diversos medios en su
negocio.

D2: Analisis comercial de productos

v ldentifica a su publico
potencial.
v Incrementa cantidad de
clientes.
v Los productos tienen
aceptacion.
Identifica los productos
vendidos.
Realiza el conteo de productos
no vendidos.
: Organizacion de ventas
Logra objetivos de venta.
Termina stocks de productos.
Utiliza los medios digitales.
El precio segln la calidad.
Propone precios de productos
al cliente.
: Valoracion de clientes
Ventas mediante WhatsApp.
Aceptacion de productos nuevos.
Varian los precios de productos.
Aceptan opiniones de clientes.
. Interactividad
Ofrece soluciones oportunas.
Incrementa el nivel de confianza.
v Ofrece descuentos de productos.

<

<

11 -

15

16 -

19

20 -

22

marketing digital.
v'Cuestionario sobre
gestién de ventas.

Poblacién: Conformado
por los 13 empleados en
la muebleria Tablitas de
Puno en 2024.

Muestra: Por tratarse de

una poblacion
relativamente reducida
no se considera la

nuestra.

Disefio de prueba de
hipétesis:

« Tau-b de Kendall
Disefio de resultados y
discusién:

*» R de pearson
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INTERACCION

VALORACION DE
CLIENTES

FUNCIONALIDAD]

ORGANIZACION DE VENTAS

VARIABLE: MARKETING DIGITAL
VARIABLE: GESTION DE VENTAS

FLUJO BNLA PAGINA WEB

ANEXO 2 - MATRIZ DE DATOS

ANALISIS COMERCIAL DE
PRODUCTOS

FEEDBACK
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ANEXO 3 - INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Instrucciones: Estimado (a) empleado (a) de la muebleria Tablitas en Puno:

Aqui tienes un conjunto de preguntas que buscan obtener informacién util sobre
marketing digital y gestion de ventas. No te preocupes hay respuestas correctas
o0 incorrectas; simplemente elige la opcion que mejor refleje tu opinién y marcala
con una (X). Tus respuestas seran completamente confidenciales y unicamente
seran publicadas en linea. Se emplearan con propdésitos de investigacion.. Por
favor, considera las escalas proporcionadas en la encuesta para las respuestas.

|1. Nunca | 2. A veces | 3. Casi siempre | 4. Siempre |

VARIABLE 1: CUESTIONARIO DE MARKETING DIGITAL

[1[2]3]4

Dimensién 1: Feedback
¢Con qué regularidad se reciben reclamaciones a través de su plataforma de

L Facebook o de su sitio web, ya sean vinculadas a sus productos o servicios?

2 Frecuentemente recibe comentarios a través de su plataforma de redes sociales,
ya sean referentes al producto o servicio.

3 Es esencial mantener la imagen actualizada en sus plataformas de redes sociales

para garantizar una impresién favorable.
4 | Sube contenidos que influyen en la decisién de compra del cliente.

Fomenta productos con confianza de los consumidores a través de sus plataformas

5 de redes sociales.

6 Se mantiene algin tipo de interaccion con el cliente tras la ejecucién de la
transaccion comercial.

7 Considera las contribuciones potenciales de los clientes para optimizar la atencion
brindada a ellos.

Dimensioén 2: Flujo en la pagina web

8 Considera la capacidad de las redes sociales de su empresa para interactuar con
sus clientes.

9 Su negocio ofrece un valor agregado al contenido de su negocio con un elemento

diferenciador.
10 | Emplea su empresa en algin medio digital para la interaccion con sus clientes.

11 Normalmente utiliza redes sociales para mantener a sus clientes al tanto y atraer a
Nnuevos.
12 | Normalmente utiliza WhatsApp para establecer comunicacion con sus clientes.

13 | Con qué frecuencia comparte contenido de calidad.

14 | Publica contenidos interesantes para ofrecer productos mediante redes sociales.

Demuestra compromiso con los clientes mediante las publicaciones en sus redes

15 .
sociales.

Dimension 3: Funcionalidad
Considera facilidades para navegar por internet a los usuarios para ofrecer sus

16 productos.

17 Frecuentemente proporciona detalles acerca de un producto que comercializa en
Su empresa.

18 Frecuentemente resuelve las incertidumbres de sus clientes respecto a sus
productos.

Dimensién 4: Interaccién

19 | Ejecuta varias promociones y competencias en las redes sociales para sus clientes.

20 | Cuando revisa las respuestas a los contenidos en las redes sociales de su empresa.

Brinda informacién oportuna a los clientes mediante redes sociales sobre productos

21 que ofrece.
22 Ofrece respuestas de forma mas directa a través de las redes sociales, disipando
interrogantes.
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Instrucciones: De similar forma responder a los items, tenga en cuenta las
escalas proporcionadas:

| 1. Nunca‘ 2. A veces ‘3. Casi siempre ‘ 4. Siempre |

VARIABLE 2: CUESTIONARIO DE GESTION DE VENTAS

[1]2]3]4

Dimensién 1: Anélisis de mercado

Ha atraido a maés clientes al promover la utilizacion del "Yapeo" en su empresa.

Las visualizaciones en las redes sociales de su negocio van en incremento.

Las respuestas de los clientes a las publicaciones en su plataforma social se
incrementan.
Cree que sus ingresos pueden ser inciertos en periodos de conflictos sociales.

Al W |IN|F

Ha empleado varios métodos en su empresa que han potenciado los ingresos.

Dimensioén 2: Analisis comercial de productos
Reconoce de manera sencilla a su publico objetivo.

Es posible aumentar la cantidad de posibles clientes.

En su mayoria, sus productos cuentan con aceptacion en el mercado.

Ol | N|O

Identifica la cantidad de productos vendidos.

10 | Ejecuta un recuento de la suma de productos que no comercializa.

Dimensién 3: Organizacion de ventas

11 | Realiza un célculo de la totalidad de productos que no vende.

12 | Halogrado terminar sus stocks de productos.

Cree que la utilizacién de medios digitales para comercializar productos, produce

un incremento en las ventas.

14 Considera que el uso de medios digitales para la venta de productos genera un
aumento en las ventas.

15 | Los precios de los productos que usted propone captan mas clientes.

13

Dimensioén 4: Valoracion de clientes

16 | Considera que la venta de los productos por WhatsApp es mas adecuada.

Los productos novedosos proporcionados han demostrado un fuerte vinculo con

17 .
los clientes.

18 Los costos de los productos tienden a fluctuar si los consumidores lo hacen a través
de diferentes canales.

19 Los clientes suelen dar opiniones sobre los nuevos productos al ser lanzados al

mercado.

Dimensién 5: Relacion vendedor — clientes

20 | Ofrece respuestas rapidas a las preguntas de los clientes sobre los productos.

21 | A medida que aumenta la confianza con los clientes, aumentan las compras.

22 | Brindas descuentos exclusivos a tus clientes sobre los productos que ofrece.

-
-

Mi agradecimiento por contribuir a la investigacion
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ANEXO 4 - VALIDEZ DEL INSTRUMENTO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO
UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
INTERNACIONALES
Titulo de la Tesis: Marketing Digital y Gestion de Ventas en la Muebleria Tablitas Puno, 2024

I. REFERENCIAS ’
NOMBRE DEL EXPERTO: RORERTO PAVE COLOUEHUMCA
PROFESION: ICENC/OD 0 EN ADMIN/STRACLON
CARGO ACTUAL: . DDCEANTE.

GRADO ACADEMICO: D 0ocToR EXN ADPMIN/3STRACION

II. ASPECTOS DE VALIDACION
1 = Deficiente. 2 = Regular. 3 =Buena. 4 = Muy buena. 5 = Excelente.

INDICADORES " CRITERIOS VALORES
1 2 3 4 5
1.CLARIDAD | |

2.0BJETIVIDAD ‘
3.ACTUALIDAD
4.0RGANIZACION ‘ X
5.SUFICIENCIA ‘
6.INTENCIONALIDAD
| 7.CONSISTENCIA .
8.COHERENCIA .9
9.METODOLOGIA
10.PERTINENCIA

X
X
X
X

XX

|

Fuente: Tamayo y adaptado de Palomino, Juan; Pefia Julio Daniel; Zevallos Gudelia y Orizano
Lincoln (2015, p, 217)

III. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES ,
WA PUCAR. LD INSTRUMENTD S NE. INVESTIGCACION

Iv. RESOLUCION

Aprobado (C>75%=0.75) LZ'

Desaprobado (C<75%=0,75)

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

N°DECEL. 29( - 95 3373~
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ANEXO 1 ,
FORMULARIO DE AUTORIZACION

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

Formato digital E Fecha de entrega: 24 -05-25

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos: LEONELA MAMANI ATENCIO
Direccion: Jr. 5 DE SETEIMBRE MZ-B Lt-5
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°: 70872643

Teléfono:_ 925188046 ___ email:leonela.atencio123@gmail.com
Nombres y Apellidos: 7 N
Direccion: V- A\
DNI/Carné de Extranjeria Pasapoite N°: o\
Teléfono: . B  email: =

Facultad y/o Escuela de Posgrado: EACULTAD.DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Escuela Profesional o Mencién: _ ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
Titulo o Grado Académico a optar: LICENCIADA EN ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

Asesor:  Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA
Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacion [ | Tesis [X] Trabajo de Suficiencia Profesional [ ] Trabajo Académico[ ]

Titulo:__MARKETING DIGITAL Y GESTION DE VENTAS EN LA MUEBLERIA TABLITAS PUNO,
2024

Palabras claves, (3 a 5 términos). EMPLEADOS, GESTION DE VENTAS. MARKETING DIGITAL Y MUEBLERIA.

JEsta obra se desarrollo en la UANCYV 1-2?

1

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

2 Si su produccion intelectual se desarrollé en la UANCV totalmente o parcialmente, debera autorizar el
deposito en el Repositorio de manera obligatoria.
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2. Referencia de tesis:

Bachiller X Titulo f 2da Especialidad Maestria Doctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depésito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCYV.
Con la autorizacién de depésito de mi produccién Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Caceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al publico, transformar (nicamente mediante su traduccion a otros idiomas) y
poner a disposicion del piblico mi produccion intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital. en cualquier medio, conocido o por conocerse. a través de los diversos
servicios por la Umversidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANC'V", coleccion de produccion intelectual, entre otros, en el Peri y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remuneraciones.
En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Caceres Velasquez™ podra
reproducir mi produccién intelectual en cualquier tipo de soporte v en mas de un ejemplar,
sin modificar su contenido, solo con propésitos de seguridad, respaldo v preservacion.
Declaro que la produccién intelectual es una creacion de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautorfa con fitularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccién intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Céaceres Velasquez” consignara el nombre del y/o los
autor(es) de la produccién intelectual, y no le hard ninguna modificacion mas que la
pernutida en la licencia,

Autorizo su publicacion (marque con una X)
Si, autorizo que se deposite inmediatamente.

D Si, autorizo que se deposite a partir de la fecha (d/in/a):

D No autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccién intelectual,
mantiene la titularidad de los derechos de autor de esta v. a la vez. perite que otras personas
puedan reproducitla. comunicarla al piblico v distribuir ejemplares de esta. bajo las
condiciones siguientes:
¢ Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccién, distribucién y comunicacion publica 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.

I:I Si autorizo
[Xl No autorizo
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Jurisdiccion de su Licencia
Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcién “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cainbio, 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 jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccion del Peri goza de una mayoreficacia ante los tribunales peruanos.

D Internacional

Nacional
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