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RESUMEN

Esta investigacion se centra en la relacion entre marketing digital y ventas en la
empresa Papeles Market S.R.L. en la ciudad de Cajamarca. La justificacion del tema radica
en la necesidad de mejorar las herramientas digitales e incrementar el volumen de ventas en
donde se vea beneficiado tanto la empresa como los clientes que adquieren los productos de
la tienda. La metodologia utilizada fue de carécter cuantitativo, correlacional con disefio
transversal, no experimental y de tipo aplicada. La técnica empleada, fue la encuesta y el
cuestionario como instrumento para una muestra de 60 clientes de Papeles Market S.R.L. .
Los resultados basados en la correlacién de Pearson, muestran una correlacion positiva de
0.841, donde el nivel significancia es de 0.001 (p-valor), aceptando la hipotesis alterna y
rechazando la hipoétesis nula. En conclusion, el marketing digital influye de manera favorable
en las ventas, asi mismo si se implementa estrategias de marketing digital pueden generar
mayor conocimiento de la empresa e incremento de ventas, permitiéndose interactuar con

los clientes eficiente y directa a través de sus preferencias y necesidades.

PALABRAS CLAVES: Marketing digital, ventas, rentabilidad, relacion, libreria.
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Abstract

This research focuses on the relationship between digital marketing and sales at
Papeles Market S.R.L. in Cajamarca. The justification for this topic lies in the need to
improve digital tools and increase sales volume, benefiting both the company and its
customers. The methodology used was quantitative, correlational, with a cross-sectional,
non-experimental, and applied design. The technique used was a survey and questionnaire
as an instrument for a sample of 60 Papeles Market S.R.L. customers. The results, based on
Pearson's correlation, show a positive correlation of 0.841, with a significance level of 0.001
(p-value), accepting the alternative hypothesis and rejecting the null hypothesis. In
conclusion, digital marketing favorably influences sales. Implementing digital marketing
strategies can generate greater awareness of the company and increase sales, allowing for

efficient and direct interaction with customers based on their preferences and needs.

KEY WORDS: Digital marketing, sales, profitability, relationship, bookstore
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CAPITULO I: INTRODUCCION

A medida que transcurre el tiempo las organizaciones han ido evolucionando debido
a los constantes cambios que se da dia a dia en el mercado, es por eso que actualmente el
marketing digital es sumamente valioso en estas organizaciones , pues gracias a esta
herramienta se logra generar mayores ventas satisfaciendo las distintas necesidades que
puedan presentar los clientes, ante ello, Lozano et al. (2021)mencionan que el internet, es
una herramienta que no solo ha cambiado la conducta de las personas sino también de las
organizaciones ya que permite tener contacto mas directo con los clientes, a su vez ellos

pueden acceder a una serie de productos 0 servicios y escoger su mejor opcion.

Desde inicios de la pandemia (COVID-19) afecto la economia mundialmente , siendo
las mayores perjudicadas las micro ,pequefias y medianas empresas. Baque et al. (2021)
mencionan que a nivel mundial a raiz de este problema muchas empresas implementaron
herramientas de marketing digital, puesto que las PYMES aun buscaban tener un medio
comunicacion con los clientes, sin embargo, muchos paises no tenian conocimiento de estas

plataformas digitales a diferencia de paises desarrollados como Estados Unidos.

Este problema que se encuentra a nivel internacional, Rumania se presenta con las
empresas con menor actividad de e-commerce, ya que se solo el 27% de la poblacidn realiza
compras de manera online, indicando que seria el pais con menos marketing digital. Por otro
lado, Molina (2024) estima que en Latinoamérica el 50% de las organizaciones han decidido
incluir el marketing digital, a diferencia del 67% de las empresas que ya contaban con esta
herramienta desean invertir mucho mas para implementarla ya que han visto que gracias a
esta herramienta sus ventas han ido incrementado. Segun una encuesta en Ecuador en el afio

2024 el 91% de las empresas de este pais habria invertido en digitalizacion, asi mismo, para
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el 2025 se destaco que con un crecimiento del 25% anual destinado al comercio electronico

en este pais, las ventas en linea superarian los1,500 ddlares de acuerdo a los datos de Statista

A nivel nacional en Per( no fue muy sencillo el tema del uso de las plataformas
digitales ya que no tenian mucho conocimiento acerca de ello , en Tarapoto para ser mas
especificos una libreria viene atravesando problemas en cuanto al marketing digital pues
consideran que la competencia hoy en dia es muy grande y sus ventas vienen siendo menores
cada dia, ellos tienen en claro que la tecnologia es considerado en todas las areas un
componente de cambio , pero son conscientes que ain no saben como implementarlo
correctamente en su empresa, pues al dia de hoy existe varios elementos que diferencian a
una empresa de otra, en Peru principalmente a los minimarkets, es por eso que se define a la
tecnologia como un elemento muy utilizado dentro de ese rubro, en relacion con eso , la
empresa de Tarapoto aun no tiene en claro que el marketing digital es un recurso para
publicitar productos o servicios en distintos sectores y generar mayores ventas en el mercado

(Del Aguila & Torrejon, 2021)

También, se conoce el caso de un minimarket universitario en San Miguel, el cual
viene atravesando problemas en sus ventas pues no se esta considerando que el marketing es
una herramienta fundamental el cual debe a estar adaptado a los diferentes cambios sociales
,financieros y tecnoldgicos que evolucionan con el pasar del tiempo, pues en dicho market
se disminuye las ventas ya que no se esta ajustando a los requisitos y a los constantes cambios
que surge en la actualidad. Las diferentes plataformas digitales, son herramientas que pueden

ayudar a los diferentes negocios a impulsar sus ventas (Bautista, 2023).

Es por eso que Villanueva et al. (2022) estima que el 58% de las pequefias empresas
ya usan el marketing digital como una estrategia para el incremento de sus ventas, asi lo

demuestra en su estudio realizado en Arequipa donde se revelaria que mas de la mitad de las
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microempresas estarian utilizando esta herramienta. En la actualidad segln la cAmara de

comercio mas de 300 000 negocios en el Per( ya estarian utilizando este canal virtual

Cajamarca no es ajena a este problema ya que las empresas de este rubro se
encuentran en la misma posicion, un claro ejemplo es la libreria Santa Rosa ya que despues
de un mal manejo de marketing digital tuvo que cerrar , pues desde el inicio no supieron
coordinar a su equipo de trabajadores para poder lograr los objetivos de las ventas en la
empresa, no tuvieron en claro las politicas y los procedimientos los cuales son una forma de
como reclutar, seleccionar, supervisar. No evaluaron un correcto marketing digital por lo
que ocasiond que esta cerrara debido a que no obtuvo ventas, llevandolos al fracaso y cierre

de la empresa (Santa Rosa, 2022).

En la actualidad la actividad econdémica ha incrementado en el sector comercial en
1.5% (IPE, 2023) debido a las nuevas medidas de seguridad y la tranquilidad de las personas
frente a la pandemia que generd bajas econdmicas en el afio 2020, actualmente todo vuelve
a la normalidad desde un punto de vista acelerado, sin embargo a partir del COVID — 19 el
marketing digital se volvio un canal para que las empresas cajamarquinas puedan afrontar
esta situacion, asi mismo puedan incrementar sus ventas y posicionarse en el mercado, asi
Perez et al. (2022) demostro en su estudio donde realizo una encuenta a la poblacion , dando
por resultado que el 78% de los encuestados concuerdan que esta herramienta es de mucha
significancia para las empresas ,sin embargo aun existen organizaciones que no saben como
implemntar buenas estrategias para llevar a cabo un buen marketing digital el cual es

susmamente importante para generar buenas ventas.

Tal es el caso de la empresa Cajamarquina, Papeles Market S.R.L. dedicada al sector
comercial, en donde se dedica a la venta de Utiles escolares, juguetes y productos de primera
necesidad , el cual viene trabajando desde hace 26 afios en el mercado cajamarquino y ha

sido una de las mas posicionadas en el mercado durante esos afos, sin embargo Papeles
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Market no ha logrado expandirse ni abrir nuevos locales debido a que los ultimos afios se
ha visto un poco en decadencia por la disminucion de ventas (sus ventas han disminuido ) ,
esto se debe a que el minimarket no ha implementado estrategias de herramientas de
marketing digital a diferencia de otras empresas, debido a que no tienen conocimiento ni un

buen presupuesto para su implementacion

En otras palabras la empresa mantiene sus cuentas de redes sociales totalmente
inactivas, sin analizar que el mercado es muy competitivo, y que muchos de ellos mantienes
sus diferentes redes sociales siempre activas, asi mismo tampoco realiza publicidad en algun
medio publicitario, como television , radio o periodico, por otro lado la empresa no realiza
ofertas ni promociones en fechas importantes o a algunos de sus clientes mas fieles. Por ende
las personas no perciben ningun beneficio para que las elijan. Si el minimarket sigue
laborando de este modo , no lograra obtener nuevos clientes y seguira obteniendo cada vez
menos ventas , generando perdidas en lugar de ganancias, otro aspecto a mencionar muy
fundamental es que si se mantiene en el mismo equilibrio que actualmente se encuentra es
posible que no sobreviva dentro del mercado cajarmaquino, pues estamos en un mercado de

constantes cambio y alta competencia.

Por tal motivo se necesita considerar estudios de investigacion previos realizados a

nivel internacional como:

La investigacion presentado por Tamani (2021), quizo determinar como objetivo
disefiar un plan de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa la Bodeguita
ubicado en Ecuador. La metodologia aplicada fue de enfoque cuantitativo y cualitativo de
disefio no experimental y transversal. Se utlizo la encuestra como instrumento para la
muestra de 381 personas. Los resultados que se obtuvo mediante el Rho de Spearman

arrojaron un valor que se encuentra entre 0,114 y 0,315 y un nivel de significancia que son
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menores al 0,05 lo que quiere decir que existe en ambas variables una relacion positiva. En

conclusion el marketing digital si influye en las ventas de la empresa la Bodeguida .

Asi mismo Bolivar (2021) , quizo determinar como objetivo general analizar y
comprobar si los elementos del marketing digital en conjunto es considerado como un
influyente en el incremento de las ventas por los empresarios colombianos. La metodologia
aplicada fue de enfoque cuantitativo y un disefio no experimental de corte transversal. En la
muestra se incluyo 40 empresas en la que se uso como instrumento al cuestionario. Los
resultados que se obtuvo mediante la correlacion de Pearson arrojo un valor der = 0,45y el
nivel de significancia p= 0,001692 lo que significa que en ambas variables existe una
correlacion positiva, de esa manera se concluye que el marketing digital aporta de forma

positiva el incremento de ventas en las empresas.

De la misma manera a nivel internacional Paredes (2021) quizo determinar la
relacion entre el marketing digital y el posicionamiento de la empresa Stilindgraf S.A, de la
ciudad de Guayaquil como objetivo principal. La metologia que se empleo fue de un enfoque
cuantitativo con disefio no experimental y de corte transversal. La muestra estuvo integrada
por 10 empresas utilizando la encuesta como tecnica y como instrumento al cuestionario.
Los resultados que se obtuvo a travez del coeficiente de correlacion de Pearson , se obtuvo
un coeficiente correlacional de 0.607 y para el posicionamientro de 0.805. En conclusion si

existe relacion entre marketing digital y el posicionamiento en una empresa.

Tapia & Oblitas (2021) tuvo como objetivo en su investigacion, determinar la
relacion que existe entre el marketing digital y el incremento de ventas en los clientes de la
empresa Minimarket Tapia de la ciudad de Moyobamba. La metodologia aplicada fue de
enfoque cuantitativo y un disefio no experimental transversa. La muestra incluyo a 97
clientes utilizando un cuestionario como instrumento . Los resultados que se obtuvo

mediante el analisis de Rho de Spearman indico un valor de 0.990 y el nivel de significancia
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fue de 0.000, lo que significa que en ambas variables existe una correlacion positiva . En
conclusion se pudo afirmar que existe una notable relacion entre el marketing digital y el

incremento de ventas en los clientes del Minimarket Tapia.

De igual forma Escarcena & Oropeza (2022) quizo determinar la relacion que existe
entre el marketing digital y las ventas en la empresa Tu Market , ubicada en la ciudad de Ica.
Como objetivo principal. El estudio fue de enfoque cuantitativo, descriptivo y con disefio no
experimental de corte transversal. Los resultados que se obtuvo de 96 clientes a travez de un
cuestionario para la recopilacion de datos, se concluyo que en ambas variables existe una
correlacion positiva, ya que se obtuvo un resultado de 0.771 y un nivel significacia de 0.000,
mediante el Rho de Spearman , de esta forma se concluye que el marketing digital desempefia

un papel importante en las ventas de la empresa Tu Market.

Bautista ( 2023) por otra parte en su investigacion, tuvo por objetivo identificar la
relacion del marketing digital y el nivel de ventas en una libreria universitaria. La
metodologia aplicada fue con disefio no experimental y de enfoque cuantitativo. En su
recoleccion de datos de una muestra de 27 personas se uso el cuestionario como instrumento,
se obtuvo una correlacion positiva de 0.533 mediante el Rho de Spearman y una significancia
de 0.04. Para concluir se puede afirmar que existe una relacion entre el marketing digital con

el nivel de ventas en una libreria universitaria.

Por otra parte Flores & Ticona (2021) en su estudio su objetivo fue determinar la
relacion entre el marketing digital y fidelizacion de cliente en el Minimarket Gonzales
Ricardo en el distrito de Santa Anita. La metodologia que aplico fue de enque cuantitativo y
disefio no experimental. La investigacion fue aplicada a 50 clientes como muestra mediante
el instrumento del cuestionario. Los resultados a traves del Rho de Spearman dio 0.661 vy el

nivel de significancia de 0.000 lo que indica una correlacion positiva considerable en dichas
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variables. Como conclusion finalmente se puede afirmar que el marketing digital logra

fidelizar los clientes.

De igual manera Del Aguila y Torrejon (2021) tuvo como objetivo principal en su
estudio determinar la relacion entre el marketing digital y las ventas de un minimarket en la
ciudad de Tarapot. La metologia aplicada fue de enfoque cuantitativo y de disefio no
experimental y de corte transversal. Sus resultados obtenidos de una muetra de 233 clientes
mediante el analisis de Rho de Spearman se obtuvo 0.961 y p valor de 0.000 lo que significa
que existe una correlacion positiva muy alta. Ante esto se puede decir que el marketing

digital tiene un fuerte influencia en las ventas de un minimarket.

Otra investigacion realizada en el ambito nacional fue la de Mamani (2022) que tuvo
como objetivo principal fue establecer la relacion del marketing digital con el
posicionamiento de la empresa Karlita en la ciudad de Arequipa. El estudio fue de enfoque
cuantitativo y de disefio no experimental y de corte transversal. En una muestra de 91 clientes
se utilizo como tecnica a la encuesta y como instrumento al cuestionario.Sus resultados
obtenidos mediante el analisis de Rho Spearman fue de 0.801 y el nivel de significancia de
0.000 aduciendo que existe una correlacion positiva alta. En conclusion se puede afirmar

que existe una conexién entre ambas variables.

Otra investigacion en el mismo ambito es la de Amador (2023) tuvo como objetivo
encontrar la relacion entre marketing digital y el posicionamiento en una libreria en la ciudad
de Trujillo. La metodologia utilizada se basa en un disefio no experimental y de corte
transversal — correlacional. Se considero una muestra de 385 clientes donde se utilizo la
encuesta como tecnica . Los resultados mediante la prueba de Tau — b de Kendall mostro un
coeficiente de 0.162 y la significacia fue de 0.001 la cual significa que se halla una
correlacion significativamente positiva. Por lo tanto el autor concluye que el marketing

digital puede ayudar a tener un buen posicionamiento dentro del rubro.
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En el ambito local se presenta el estudio de Cruzado y Valdivia (2021) , donde su
objetivo fue determinar la relacion entre el marketing digital y el posicionamiento de las
Mypes de Cajamarca. Su metodologia utilizada fue de disefio no experimental y de corte
transversal, descriptiva y correlacional. Se considero una muestra de 150 personas la cual se
utilizo la encuesta virtual como tecnica , teniendo el cuestionario como instrumento. Los
resultados mediante el Rho de Spearman determino que existe una correlacion positiva
considerable con un valor de 0, 541 y un nivel de significancia de 0.01 . Como conclusion
se determino que existe unaa relacion entre marketing digital y el posicionamiento en las

Mypes de Cajamarca.

Tambien esta la investigacion de Julca (2022) que tuvo como objetivo disefiar el
marketing digital y mejorar de manera positiva las ventas en la empresa Grafica Peru S.A.C
de la ciudad de Cajamarca . La metodologia que se utilizo fue de disefio descritivo
experimental. Para la muestra de un determinado personas se utilizo el Analisis documental
y el instrumento de ficha de registro y Cuadro resumen como técnica . Los resultados
mediante U de Mann-Withney 0.007 arrojo una corre lacion positiva con un valor p = 0.007
que es menor al nivel de significancia . por ello se concluyo que el marketing digital mejoro

e icremento las ventas de la empresa.

Esta investigacion se fundamenta en aspectos teéricos que se explican a

continuacion.

De acuerdo a la primera variable de estudio que es marketing digital Pursell (2025)
lo conceptualiza como un conjunto de tecnicas y estrategias que ayuda a las marcas a

impulsarse respecto al internet como redes sociales , sitios web y buscadores, ademas que
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busca conocer a profundidad sus interes de sus proximos clientes para asi ofrecerles ofertas
y contenidos en linea. Asi mismo Solé & Campo (2020) definen al marketing digital como
la promocion de productos o marcas a travez de uno o varios medios electronicos y digitales,
puesto que ser digital es aprovechar los medios digitales y no solo ser una empresa en

internet.

Del mismo modo Robles (2020) determina que el marketing digital es una
herramienta dinamica y muy poderosa que debe estar asociada al alcance del objetivo que
tiene el negocio y que deben ser incluidas al conjunto de las estrategias de marketing
tradicional y comerciales, decifrando esto podemos decir que el marketing digital no solo es
contar con un perfil social , una pagina web o simplemente postear anuncios publicitarios

en estos medios, sino que se debe saber mercadear y potenciar el uso de estos elementos.

Profundizando nuestra base teorica en el marketing digital se considero en nuestra
investigacion a Kotler (2020) menciona que el marketing digital ha surgido de la informacion
basada en la tecnologia, ya que las personas pueden comparar las ofertas de los servicos o
productos similares a otros , pero para esto se debe segmentar el mercado y acrecentar

productos que cumplan las necesidades de los clientes.

Para la elaboracion de las dimensiones se considero los aportes de Kotler y Amstrong
(2008) citado en Del Aguila y Torrejon (2021 ) y son las siguientes ; empezando por la
primera que es el internet , donde Estrada et al. (2021) lo definen como una herramienta
indispensable en la poblacion de ahora, ya que por su facil acceso posibilita la interaccion
con otras personas mediante las tablets , telefonos o computadoras, asi mismo por su buen
potencial permite transferir informacion, enviar y recibir contenidos. De la misma manera
Del Aguilay Torrejon (2021) lo consideran como un elemento o recurso muy importante del
marketing digital , ya que es un canal por la cual la publicidad brinda informacion llegando

a los clientes en las diferentes partes del mundo.
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Como segundo elemento esta el comercio electronico donde Chavez et al. (2020) lo
definen como un instrumento o un implemento necesario que posibilita realizar actividades
de compraventa al consumidor donde el logro de disponer de acceso sea ilimitado y generar
rentabilidad a las empresas. De igual forma Clavijo (2023) sefiala que el tambien nombrado
ecommerce es la compra y venta de servicios y productos mediante sitios web , plataformas

digitales , redes sociales o aplicaciones moviles.

Por otro lado para Chaffey y Chadwick (2014) citado en Flores y Tinoca (2021) nos
menciona dos dimensiones mas que son las siguientes, redes sociales donde Sicilia et al.
(2022) nos menciona que son medios digitales que las empresas han convertido como su
prioridad dentro de ellas y que muchas de estas organizaciones ya cuentan con redes sociales
que conforman de su dia a dia , ya que estas permite realizar camparias de publicidad
obteniendo un alcance notable, puesto que muchos consumidores ya usan estas
platafamorfas. De la misma manera Moreno et al. (2024) menciona que las redes sociales
hoy en dia ya no son solo plataformas para interactuar con amigos o familiares sino que
tambien ayuda a las empresas a establecer relaciones con los clientes promoviendo que el

negocio se extienda e incremente la perceptibilidad de la marca.

Y como ultima dimension esta promocion, donde Santos (2024) lo define como
aquellas estrategias que las empresas usan para atraer el interes del cliente , el cual servira
para incrementar las ventas de sus servicios o productos, asi mismo brindar ofertas a travez
de campafias a corto plazo. Asi mismo Vega (2022) comenta que la promocién es un
instrumento utilizado para persuadir y comunicar los productos o servicios ofrecidos en la
empresa y es considerado un recurso importante para que el negocio tenga un buen
funcionamiento, abarcando la publicidad como una principal estrategia, en otras palabras se

atribuye al conjunto de herramientas y estrategias que se utiliza para que los consumidores
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se sientan persuadidos por los productos o servicios brindados , con la finalidad de

incrementar las ventas

Del mismo modo para la variable ventas Moreno et al. (2022) la definen como una
actividad de intercambio comercial de mayor importancia, ya que la cantidad de estas define
la sostenibilidad y rentabilidad de la empresa, ya que sino tienen estrategias de marketing no
podran generar mayor nivel de venta. Asi tambien Da Silva (2024) sefiala que las ventas es
aquel resultado que se espera conseguir como consecuencia de un conjunto de acciones que
estimula el consumo de nuestro bien o servicio por parte de nuestro publico objetivo, y por
otro lado Frederick (2022) define que son operaciones mercantiles en la que una persona o
empresa intercambia un servicio o producto por un monto de dinero establecido previamente
y es conocido como el precio, la cual puede estar ya implantado o se puede haber negociado

por ambas partes .

Asi mismo profundizando nuestra base teorica en la variable ventas se considero a
Kotler (2025) donde menciona que para fomentar la venta o compra de un producto se debe
realizar ofertas , descuentos , regalos, cupones , entre otros. Y de esa manera se realicer una
promocion de venta , sin embargo hay muy pocas empresas que lograr una verdadera

promocion de venta exitosa.

Para la elaboracion de las dimensiones de la variable ventas se considero los aportes
de Jobber y Lancaster (2012) citado en Del Aguila y Torrejon (2021 ) que son solo dos ,
empezando por entorno de venta donde Metler (2024) lo definen como a la cultura, las
condiciones , al entorno que influye en las actividades de las ventas. Es todo lo que conlleva
en el rendimiento y el funcionamiento de todo el equipo de venta. Esto comprende a los
recursos utilizados, las herramientas , el espacio donde se trabaja , la dinamica, la cultura
general y los procesos de la organizacion que contruye una buena motivacion,

comportamiento y éxito en los vendedores. Por tanto Cérdenas (2025) menciona que el
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entorno de ventas esta en constante cambio y es muy activo ya sea debido a nececidades,
tecnologias o tendencias nuevas del cliente. Un vendedor que se adapta puede lograr
acomodar sus tecnicas y enfoque de acuerdo a la circunstancia. Esta ductilidad permitira un

mejor rendimiento , emplear oportunidades nuevas y afrontar mejor los desafios.

Como segunda dimension esta las tecnicas de ventas donde Quiroa (2020) lo define
como los metodos que los vendedores aplican de forma efectiva para poder vender, con la
finalidad de que la empresa logre sus ventas, en efecto es utilizada para un accesible proceso
de ventas, dicho de otra forma es usada para lograr de manera rapida y eficiente un cierre de
ventas. De igual forma Rodrigues (2025) lo define comoaquellas tacticas que los equipos
comerciales y los vendedores emplean en una empresa con la finalidad de vender servicios
0 productos de una manera mas practica. Esto inluye estrategias y habilidades de atender y

convenser a los clientes.

Su objetivo del marketing digital es aumentar las ventas en la organizacion puesto
que si la empresa carece 0 no implementa el marketing digital de manera competente
dificultara a que sus clientes puedan acceder a la compra de los productos, en otras palabras,
sus productos no podran llegar a mas consumidores, logrando una disminucién de ventas.
Segun Santistevan et al. (2022) este tipo de marketing permite que el cliente interactue
permitiéndole que antes de comprar un producto ya sabe en lo que ya va invertir. Es por eso
que Fonseca (2020) comenta que se puede considerar como una poderosa arma que puede
Ilegar a que muchas empresas logren alcanzar niveles nunca antes imaginados, sin embargo,
puede llegar a ser muy complicado para aquellas empresas que no logren unirse a esta

tendencia.

En tal sentido que para esta investigacion se formul6 a pregunta de ¢Qué relacion
existe entre el marketing digital y las ventas en la empresa Papeles Market S.R.L, Cajamarca,

en el afio 2025?
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Y como preguntas especificas: ¢Qué relacion existe entre el internet y las ventas en
la empresa Papeles Market S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025?; ;Queé relacion existe entre
el comercio electrénico y las ventas en la empresa Papeles Market S.R.L, Cajamarca, en el
afio 2025?; Qué relacion existe entre las redes sociales y las ventas en la empresa Papeles
Market S.R.L, Cajamarca, en el afio 2025?; Qué relacion existe entre la promocion y las

ventas en la empresa Papeles Market S.R.L, Cajamarca, en el afio 2025?

Como objetivo general de la investigacion es determinar la relacion entre marketing

digital y ventas de la empresa Papeles Market S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025.
Del mismo modo se presentan los objetivos especificos que son:

e ldentificar el nivel de marketing digital con relacion a las ventas en la empresa
Papeles Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025.

e Establecer la relacion que existe entre el internet y las ventas en la empresa
Papeles Market S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025;

e Analizar la relacion que existe entre el comercio electronico y las venta en la
empresa Papeles Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025.

e Analizar la relacion que existe entre las redes sociales y las ventas en la
empresa Papeles Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025.

e Establecer la relacion que existe entre la promocion y la venta en la empresa

Papeles Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025

Por consiguiente, la hipotesis que se plantea para esta investigacion es que existe una
relacion directa y positiva entre marketing digital y ventas en la empresa Papeles Market
S.R.L de Cajamarca, en el afio 2025 y como hipotesis nula es que no existe una relacion
directa ni positiva entre el marketing digital y las ventas en la empresa Papeles Market S.R.L

de Cajamarca, en el afio 2025.
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Del mismo modo se plantea las hipotesis especificas para esta investigacion que son:

Existe una relacion directa entre el internet y las ventas en la empresa Papeles Market

S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025;

Existe una relacion directa entre comercio electronico y ventas en la empresa Papeles

Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025;

Existe una relacion directa entre las redes sociales y ventas en la empresa Papeles

Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025;

Existe una relacion directa entre promocién y ventas en la empresa Papeles Market

S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025;
Y como hipotesis especificas nulas es que

No existe una relacion directa entre el internet y las ventas en la empresa Papeles

Market S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025;

No existe una relacion directa entre el comercio electrénico y las ventas en la

empresa Papeles Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025.

No existe una relacion directa entre las redes sociales y las ventas en la empresa

Papeles Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025.

No existe una relacion directa entre la promocidn y las ventas en la empresa Papeles

Market S.R.L., de Cajamarca, en el afio 2025.

Por esta razon la justificacion tedrica de este estudio tiene como finalidad analizar el
marketing digital y las ventas determinando a este tipo de marketing como una herramienta
para fortalecer y construir la marca de una organizacion, en otras palabras el estudio de estos
conceptos es importantes porque si las empresas no implementan el marketing digital no

lograran aumentar sus ingresos y por lo tanto las empresas no podran perdurar.
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Podemos decir que de manera practica ayudara a la empresa Papeles Market S.R.L a
identificar la situacion actual con relacidn a estas variables, de modo que se podré determinar
que tan adecuado se esté aplicando los aspectos del marketing digital y que tan favorable son
a las ventas, de tal manera que se informara al gerente general para que €l tome actos de
mejora. y de manera social contribuird a que las empresas lleguen al publico objetivo de
manera mas efectiva, permitiendo a la sociedad tener mejor facilidad de compra y una rapida
adquisicion , de manera que ayudara a generar mas clientes e impulsara a lograr mas ventas

obteniendo mejor rentabilidad y productividad.

CAPITULO II: METODOLOGIA

Para el presente estudio de investigacion se ha considerado un enfoque cuantitativo,
la cual Arteaga (2020) lo considera como una investigacion centrada en una medicion
objetiva y analisis estadisticos, numéricos o matematicos, a través de encuestas 0
cuestionarios, en otras palabras, este enfoque es aquel que recopila y generaliza datos

numéricos de dos variables. Por tal motivo esta investigacidn es cuantitativa porque realiza
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encuestas para recolectar datos, mediante preguntas sobre las variables de marketing digital

y ventas , donde se conocerd y se analizara la opinion de los clientes de la organizacion.

Asi mismo el disefio no experimental a diferencia de la experimental, analiza los
datos recolectados de situaciones ya existentes, lo que implica que el investigador lleve a
cabo una labor investigativa, la cual consiste el estudio de los fendmenos o los hechos tal
como ocurren en su &mbito natural y no ser manipuladas por el investigador (Perez, 2023).
Es por eso que esta investigacion se considera de disefio no experimental porque los datos

no han sido manipulados , sino que se analiz6 en su &mbito natural para luego ser estudiadas.

La investigacion segun su temporalidad es transversal, ya que recoge y analiza datos
en un determinado momento, asi mismo este disefio de investigacion casi nunca es
experimental, sino que es mas descriptiva, pues este tipo de método es utilizado de un
resultado en particular de una poblacion especifica en un determinado periodo (Osorio,
2020). Por tal motivo esta investigacion es considerada transversal, ya que se tomara la
recopilacion de datos de la opinion de los clientes de la empresa Papeles Market con respecto
al marketing digital y las ventas tomados solo en el afio 2025. Seguidamente se mostrara el
esquema de disefio de la presente investigacion

Figura 1

Disefio no experimental

O1
|
&
La cual:
M: Muestra
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O1: Observacion de la variable Marketing Digital
0O2: Observacion de la variable Ventas
r: Relacion que entre las variables de estudio

Por consiguiente, esta investigacion es de tipo descriptivo correlacional, pues
como sefiala Mejia (2020) su estudio se centra en describir y obtener informacion del
fendmeno, la situacién o la poblacién estudiada, asi mismo responde y brinda informacion a
las preguntas del cuando, donde, como y el que, menos el porqué. Es por eso que esta
investigacion es descriptiva, ya que opera acerca de su validez, ademas que su caracteristica

principal es mostrar un correcto analisis de las variables marketing digital y ventas.

Del mismo modo este estudio de investigacion es de alcance correlacional, dado que
Arteaga (2022) lo define como aquel enfoque que emplea para examinar la relacion de dos
variables a un andlisis estadistico, otro punto es que esta investigacion se usa para establecer
hallazgos, patrones, tendencias o relaciones de dos variables, una dependiente y otra
independiente. Por ende, el presente estudio se determind que era correlacional, puesto que
determina la relacion que existe entre dos las variables, siendo marketing digital dependiente
y ventas la variable independiente, posteriormente se realiza la medicion de las variables a
partir de pruebas de hipdtesis correlacionales como de aplicaciones estadisticas para lograr

cuantificar el nivel de correlacion.

Seguidamente la poblacion se determina al grupo de objetos o personas con usuales
caracteristicas que residen en una zona definida, a su vez hay ocasiones en las que el
investigador no analiza a todo el grupo y para eso se necesita tomar datos de una muestra
representativa (Narvaez, 2023).Es por eso que para la siguiente investigacion se estima una

poblacion finita, puesto que tiene conocimientos de los elementos exactos por el que esta

Péag.

Aguilar Diaz, K; Llanos Cortez, P .



constituido la investigacion ,la cual esta integrado por 60 clientes del minimarket Papeles

Market S.R.L.

Posteriormente la muestra es considerada como al subconjunto de una poblacién, en
otras palabras, estadisticamente, esta debe contar con un numero de indagaciones que
represente a los datos en total (Lopez, 2021). Es por eso que para estipular la muestra se
realizara el método no probabilistico que consta en elegir aquellas personas que conviene al
investigador los cuales serén los 60 clientes que frecuentan a la empresa Papeles Market. De
igual modo , se aplicaron criterios de exclusion e inclusion , para determinar la muestra,
como regla de inclusion , se determiné aquellos clientes fijos que suelen comprar productos
diario o casi diario, y como regla de descarte se determinara aquellos que solo van a la

empresa a contar con los servicios de los agentes de los diferentes bancos.

Por ende, la unidad de estudio esta formada por cada uno de los clientes que
frecuentan la empresa Papeles Market, la cual seran estas personas quienes nos brinden su

opinion acerca de esta empresa.

Es importante mencionar que utilizaremos el método inductivo-deductivo, pues
Suarez (2024) menciona que el método inductivo es aquel enfoque en el razonamiento y la
investigacion cientifica que a través de observaciones especificas luego infiere conclusiones
generales. en otras palabras, para llegar a una conclusion general esto tiene que partir de
hechos particulares o concretos. Sin embargo, el método deductivo para llegar a una

conclusion especifica se aplica la l6gica o se parte de una premisa.

Gomez (2021) define que las técnicas de investigacion son aquellos métodos que los
investigadores utilizan para la obtencion de datos necesarios para aproximarse a su objeto
de estudio, pues su influencia establece que es el respaldo de la confiabilidad dentro de una

investigacion. Es por eso que la técnica que se empleara para recolectar datos en este estudio
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es una encuesta para conseguir datos fiables y precisos sobre el comportamiento de los

individuos.

Saras (2023) sefiala que un instrumento que recoge datos es un método de
herramienta que se concreta en un grupo de reactivos que se expresa en un formato o
dispositivo ya sea virtual o impreso, utilizado para recopilar, almacenar o registrar datos
relevantes del estudio recopilado de las adecuadas fuentes. Para recoger datos en esta
investigacion se aplico el cuestionario, pues este asocia un conjunto de preguntas referentes
a una situacién, teméatica o evento representativo , respecto al cual aspira obtener

informacidn el investigador.

En la presente investigacion se emple6 un instrumento con 5 opciones de respuesta,
en donde la recoleccion de datos fue de manera virtual. El cuestionario se elabor6 con 34
preguntas, las cuales se aplico a los clientes del minimarket , con la intencién de recolectar
informacion acerca del marketing digital y las ventas . El cuestionario se dividié en 2 partes,
17 preguntas que pertenecen a la variable “marketing digital” Con las dimensiones: internet
, comercio electronico, redes sociales y promocion . El segundo consta de 17 preguntas mas
que evaluan la variable “ventas “ con dimensiones: entorno de ventas y técnicas de ventas ;
dicho cuestionario cuyas respuestas van en escala de 1 (Nunca ), 2 (Casi nunca ), 3 (A veces
), 4 (Casi siempre ) y 5 (Siempre) en donde la elaboracion es correspondiente a los

responsables de la investigacion.

Es por ello, que el estudio empleo un instrumento previamente validado en la
investigacion presentada por Del Aguila y Torrejon (2021) en la tesis relacion entre el
marketing digital y las ventas de un Minimarket en la ciudad de Tarapoto 2021. Este
instrumento aplicado para las variable “marketing digital” y “ventas “fue validado por la

licenciada Blanca Lina Alvarez Lujan, Elva Sandoval Gomez y el magister Carlos Arias
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Mufioz, la cual para medir la confiablidad fue sometida a la prueba estadistica del Alfa de
Cronbach obteniendo como resultado un valor de 0.954.

Tabla 1

Estadistica de fiabilidad marketing digital y ventas

Alfa de Cronbach N de elementos
.954 34

Luego de haber aplicado el instrumento, se hizo un analisis de datos en donde se
realiz6 un cuadro en Excel en el programa SPSS en donde se organiz6 la informacién que
permitio la realizacion de tablas correspondientes que reflejan los resultados finales de las
variables y de sus dimensiones, finalmente para poder redactar y presentar el presente

estudid se uso el programa Word que se encuentra en el paquete de Office 2018.

Cabe recalcar que todas las fuentes se encuentran citadas de acuerdo a un previo
analisis en donde son consideradas como fuentes confiables, asi mismo, se cuenta con la
permiso de la institucion de la investigacion para la recoleccion de requerida informacion,
la cual se utilizara con propoésitos académicos, basandonos en el método cientifico,

empleando datos reales sin alterar ningun tipo de informacion.

El estudio asegura cumplir con aspectos éticos relacionados con el criterio de
confidencialidad frente al marketing digital y las ventas de la empresa ‘“Papeles Market
S.R.L”. Dicho ello, la empresa contiene datos que no pueden exponerse hacia otras personas
y/o entidades externas, por lo tanto, no se divulgara dicha informacién. Cabe recalcar que la
informacion es sumamente real, en donde los resultados son mostrados tal cual se obtuvieron
con honestidad y calculados sin adulterar ningun aspecto. Asi mismo, el criterio de
confiabilidad y veracidad del presente estudio es fidedigna y recolectada de libros, tesis,
entre otros, respetando la autoria de cada documento segun las normas establecidas por las

normas APA séptima edicion.
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CAPITULO IIl: RESULTADOS

A continuacion, se proyectara los resultados que se logro obtener para cada objetivo
propuesto, tanto general como especificos, tras haber recolectado y analizado los datos
dirigido a 60 clientes de la empresa Papeles Market S.R.L. En primera instancia se
presentara las tablas descriptivas con informacion asociada a los clientes de dicha empresa

que el objetivo de estudio.

En la siguiente tabla, se muestra la clasificacion segun la edad de los clientes:

Tabla 2

Clasificacion de los clientes segun la edad

Rango de edad Numero de clientes Porcentaje de clientes
[18-26] 29 48.33%
[27-33] 16 26.67%
[34-40] 8 13.33%
[41-55] 7 11.67%

Total 60 100.00%

La tabla anterior evidencia el nimero de clientes segln la de edad de cada uno de

ellos, en los que fueron encuestados 60 personas , donde predominan los clientes que son
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parte de los 18 y 26 afios , que representa el 48.70% del total , mientras que el 11.67% se

sitlan entre los 41 y 55 afios de edad.

Tabla 3

Clasificacion segun el sexo de los clientes

Sexo Numero de clientes Porcentaje de clientes
Femenino 24 40.00%
Masculino 36 60.00%

Total 60 100.00%

Nota. Numero de clientes segln su sexo.

La tabla anterior muestra la cantidad de clientes segiin su sexo, donde podemos
notar que los clientes del sexo masculino son los que prevalecen con un porcentaje de 60% ;

mientras que el sexo femenino solo asocia al 40% del total.

Tabla 4

Clasificacion de los clientes segun el tiempo que llevan siendo clientes

Tiempo de ser clientes Numero de cliente Porcentaje de clientes
De 1 a 2 afios 39 65.00%
De 2 a 4 afios 15 25.00%
De 4 a5 afios 6 10.00%
Total 60 100.00%

Nota. Numero de clientes de acuerdo al tiempo que llevan siendo clientes.
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La tabla anterior evidencia el nimero de clientes segln el tiempo que vienen siendo
clientes de la empresa , donde se puede observar que los que prevalecen son aquellos
clientes que han venido consumiendo un producto o prestando un servicio durante 1 a 2

afios , representado el 65% del total.

Tabla s

Nivel de Marketing digital en relacion a las ventas en la empresa Papeles Market

Ventas (Agrupada)

Bajo Regular  Alto Total

. fi 1 0 0 1
Bajo
% 1.7% 0.0% 00% 1.7%
Marketing digital fi 2 11 0 13
Regular
(Agrupada) % 3.3% 183% 0.0% 21.7%
Alto fi 0 21 25 46
% 00% 35.0% 41.7% 76.7%
fi 3 32 25 60
Total

% 50% 53.3% 41.7% 100.0%

Nota. Resultado de encuesta realizada a clientes de la empresa Papeles Market en SPSS

La Tabla anterior muestra la distribucion de respuestas sobre como consideran el
nivel de marketing respecto a las ventas en la empresa Papeles Market. Entre los
encuestados se puede visualizar que el 35% (21 encuestados) y el 41.7% (25 encuestados)
considera que tiene un nivel regular y alto en relacion a las ventas respectivamente. Asi
mismo solo 1.7% (1 encuestado) y el 3.3% (2 encuestados) consideran que tiene un nivel
bajo o regular, en relacién a las ventas. Por ultimo 11 de los encuestados que representan el
18.3% del total estima que la empresa tiene un nivel regular en marketing digital en relacion

a las ventas.
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Tabla 6

Tabla cruzada de internet con relacién a las ventas

Ventas (Agrupada)

Bajo  Regular Excelente Total

Bai fi 3 3 0 6
ajo
% 5.0% 5.0% 0.0% 10.0%
Internet Regular fi 0 13 6 19
(Agrupada) % 0.0% 21.7%  10.0% 31.7%
Excelente fi 0 16 19 35
% 0.0% 26.7% 31.7% 58.3%
fi 3 32 25 60
Total

% 5.0% 53.3% 41.7%  100.0%

Nota. Resultado de encuesta realizada a clientes de la empresa Papeles Market en SPSS

La tabla anterior muestra que entre los encuestados el 5% que esta dado por 3 encuestados
consideran que si hay un bajo uso de internet, las ventas van a ser regulares, incluso pueden llegar
a bajar cada vez. por otro lado 19 encuestados que representan el 31.7% entre clientes que
consideran que, si el uso del internet se da de manera regular, las ventas seran equilibradas y otras
6 encuestados que consideran que, si hay un excelente uso de internet, las ventas serian cada vez
mas altas . Por el contrario 16 de los encuestados que representa el 26.7% considera que si se desea
mantener unas ventas equilibradas el internet debe darse de manera excelente, sin embargo 25 de

los clientes consideran que el internet es excelente para obtener mayores ventas.

Tabla 7

Tabla cruzada de comercio electronico con relacién a las ventas

Ventas (Agrupada)

Bajo Regular Excelente Total

Bajo fi 3 3 1 7
Comercio % 5.0% 5.0% 1.7% 11.7%
electrénico Reaul fi 0 23 9 32
(Agrupada) eguiar % 0.0% 383% 150% 53.3%
Excelente fi 0 6 15 21
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% 0.0% 10.0% 25.0%  35.0%
fi 3 32 25 60
% 5.0% 53.3% 41.7%  100.0%

Nota. Resultado de encuesta realizada a clientes de la empresa Papeles Market en SPSS

Total

La tabla muestra que entre los encuestados el 5% ( 3 clientes ) consideran que el uso del
comercio electrénico es bajo para las ventas al igual que 3 clientes mas también lo consideran de
manera regular y un 1.7% (1 cliente) lo considera como excelente. La mayoria de los encuestados
que representa el 38.3% (23 encuestados) considera al comercio electronico como algo regular para
las ventas. Solo el 15% (9 clientes) de los encuestados consideran que con un uso regular del
comercio electronico las ventas serian excelentes, sin embargo 15 de los encuestados creen que con
un uso excelente del comercio electrénico las ventas serian muy altas, por otro lado el 10% (6
encuestado s) del total consideran que si uso se da manera excelente las ventas serian de manera

equilibrada.

Tabla 8

Tabla cruzada de frecuencia y porcentaje de marketing digital en relacion a las ventas

Ventas (Agrupada)

Bajo  Regular Excelente Total

. fi 3 1 0 4
Bajo
Red % 5.0% 1.7% 0.0% 6.7%
edes .
Sociales Regular f 0 16 L 32
(Agrupada) % 0.0% 26.7% 1.7% 28.3%
fi 0 15 24 21
Excelente
% 0.0% 25.0% 40.0%  65.0%
fi 3 32 25 60
Total

% 50% 53.3% 41.7% 100.0%

Nota. Resultado de encuesta realizada a clientes de la empresa Papeles Market en SPSS

En la tabla anterior se puede visualizar que un 5.0% (3 clientes ) de un total de 60
encuestados considera que un bajo manejo de redes sociales trae consigo pocas ventas y un 1.7% (1
encuestado) que cree que solo habria regulares ventas. El 26.7% (16 clientes) de encuestados

consideran que un mediano uso de redes sociales influyen de manera regular para las ventas y solo
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1 que considera que influye de manera excelente . La mayoria de los encuestados (24 clientes ) que
representan el 25% del total consideran a las redes sociales con una influencia de manera excelente
para el incremento de la ventas, sin embargo un 10% (15 encuestados) consideran que solo influye

de manera regular en las ventas.

Tabla 9

Tabla cruzada de la dimension promocion en relacion a las ventas

Ventas (Agrupada)

Bajo  Regular Excelente Total

] fi 1 0 0 1
Bajo
% 1.7% 0.0% 0.0% 1.7%
Promocién fi 2 16 3 21
Regular
(Agrupada) % 33% 26.7% 5.0%  35.0%
fi 0 16 22 38
Excelente
% 0.0% 26.7% 36.7% 63.3%
fi 3 32 25 60
Total

% 50% 53.3% 41.7%  100.0%

Nota. Resultado de encuesta realizada a clientes de la empresa Papeles Market en SPSS

La tabla anterior muestra que entre los 60 encuestados, 1 cliente que representa el 1.7% del
total considera la promocidn como baja, 2 clientes que representan el 3.3% también lo consideran
de una forma regular lo que produce unas bajas ventas. Otras 16 personas (26.7%) consideran a la
promocién como regular y de la misma manera otras 16 personas lo consideran como excelente lo
gue produce que las ventas sean regulares. La mayoria de encuestados (22 clientes) que representan
el 36.7% consideran que si la promocion se da de forma excelente las ventas también serian de esa
manera. Por ultimo solo el 5.0% (3 clientes) considera que si la empresa aplica promociones de

manera regular las ventas seran excelentes.

Es necesario verificar si existe una relacion significativa entre marketing digital y

ventas.

H1: Los datos no siguen una distribucién normal .
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HO: Los datos siguen una distribucién normal

Tabla 10

Prueba de normalidad

Kolmogdrov-Smirnov

Estadistico al Sig.
Marketing Digital 112 60 060
Ventas 114 60 051

Nota: La muestra es mayor a 50 por lo cual la prueba a elegir es Kolmogorov-Smirnov

La tabla anterior evidencia los datos de las prueba de normalidad, y debido a que
los datos son mayores a 50, se considera la prueba de Kolmogorov-Smirnov, por otro lado
se puede apreciar que en ambas variables el p-valor es > 0.05 ,por lo tanto tienen una
distribucién normal , por la cual se utiliza la prueba de Pearson para hallar la correlacion

entre las dos variables.
Prueba de hipotesis general:

H1: Existe una relacidn directa y positiva entre Marketing Digital y Ventas de distribucion

en la empresa Papeles Market S.R.L de Cajamarca, en el afio 2025.

HO: No existe una relacion directa ni positiva entre Marketing Digital y Ventas en la empresa
Papeles Market S.R.L de Cajamarca, en el afio 2025.

Tabla 11

Correlacion entre Marketing digital y ventas

Variable Variable
Marketing Ventas
Digital

Coeficiente de correlacion 1.000 .841

Péag.

Aguilar Diaz, K; Llanos Cortez, P a7



Variable Marketing Sig. (bilateral) . .001

Pearson Digital N 60 60
Variable Ventas Coeficiente de correlacion .841 1.000
Sig. (bilateral) .001 :
N 60 60

Nota: La tabla muestra el grado de correlacion entre las variables marketing digital y

ventas.

En la tabla anterior se puede visualizar que existe una relacion entre las variables
Marketing digital y Ventas , por lo cual mediante el analisis de Pearson se obtuvo un valor
de 0.841, lo que significa que existe una correlacion positiva muy fuerte entre ambas
variables , asi mismo se puede observar que el nivel de significancia es de 0.001(p-valor

<0.05) , lo que significa que se acepta la hipotesis alterna y rechaza la hipétesis nula.

Prueba de hipotesis especifica 1:

H1: Existe una relacion directa entre internet y ventas en la empresa Papeles Market S.R.L,
de Cajamarca, en el afio 2025.

HO: No existe una relacion directa entre internet y ventas en la empresa Papeles Market
S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025

Tabla 12

Correlacion entre Internet y Ventas

Variable
Internet Ventas
Pearson  Internet Coeficiente de correlacién 1.000 .768
Sig. (bilateral) : .001
N 60 60
Ventas Coeficiente de correlacién .768 1.000
Sig. (bilateral) .001 .
N 60 60

Nota. La tabla muestra el grado de correlacion entre internet y ventas.

La tabla anterior muestra que la dimension internet se relaciona de manera

significativa con la variable ventas , ya que se puede observar que el p-valor es de 0.001,
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lo que se demuestra que se rechaza la hip6tesis nula y acepta la hipétesis alterna y; asi
mismo se puede demostrar que existe una correlacion positiva muy fuerte segun el analisis

de Pearson con un valor de 0.768.

Prueba de hipdtesis especifica 2:

H1: Existe una relacion directa entre comercio electronico y ventas en la empresa Papeles
Market S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025.

HO: No existe una relacion directa entre comercio electrénico y ventas en la empresa
Papeles Market S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025.

Tabla 13

Correlacion entre Comercio electrénico y Ventas

Comercio Variable
electrénico Ventas
Pearson Comercio Coeficiente de 1.000 .609
electrénico correlacion
Sig. (bilateral) : .001
N 60 60
Ventas Coeficiente de .609 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) .001 :
N 60 60

Nota. La tabla muestra el grado de correlacion entre comercio electronico y ventas.

La tabla anterior muestra que la dimension comercio electronico tiene una relacion
importante con la variable Ventas, ya que se puede observar que el valor que se obtuvo
mediante el analisis de Pearson es de 0.609 , lo quiere que quiere decir que existe una
correlacién positiva considerable, asi mismo se puede observar que el p-valor es de 0.001

(p <0.05) , lo que significa que se acepta la hipdtesis alterna y se rechaza la hipotesis nula.

Prueba de hipotesis especifica 3:
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H1: Existe una relacion directa entre redes sociales y ventas en la empresa Papeles Market
S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025.

HO: No existe una relacion directa entre redes sociales y ventas en la empresa Papeles
Market S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025.

Tabla 14

Correlacion entre Redes sociales y Ventas

Redes Variable
Sociales Ventas
Pearson Redes Coeficiente de 1.000 176
Sociales correlacion
Sig. (bilateral) : .001
N 60 60
Ventas Coeficiente de 176 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) .001 :
N 60 60

Nota. La tabla muestra el grado de correlacion entre comercio electronico y ventas.

La tabla anterior muestra que la dimension Redes sociales tiene una relacion
importante con la variable Ventas, ya que se puede observar que el valor que se obtuvo
mediante el analisis de Pearson es de 0.776, lo quiere que quiere decir que existe una
correlacién positiva muy fuerte, asi mismo se puede observar que el p-valor es de 0.001 (p

<0.05) , lo que significa que se acepta la hipotesis alterna y rechaza la hipétesis nula.

Prueba de hipotesis especifica 4:
H1: Existe una relacion directa entre promocion y ventas en la empresa Papeles Market

S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025.

HO: No existe una relacidn directa entre promocion y ventas en la empresa Papeles Market

S.R.L, de Cajamarca, en el afio 2025.
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Tabla 15

Correlacion entre Promocion y Ventas

Promocion Variable
Ventas
Pearson Promocion Coeficiente de 1.000 739
correlacion
Sig. (bilateral) : .001
N 60 60
Ventas Coeficiente de 739 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) .001 :
N 60 60

Nota. La tabla muestra el grado de correlacion entre internet y ventas.

La tabla anterior muestra que la dimension promocion influye notablemente en la

variable ventas, ya que se puede observar que el p-valor es de 0.001, lo que se demuestra

que se acepta la hipotesis alterna y se acepta la hipdtesis alterna; asi mismo se puede

demostrar que existe una correlacion positiva considerable segun el analisis de Pearson con

un coeficiente de 0.739.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES
Su principal objetivo del presente estudio es analizar la relacién que existe entre el
marketing digital y las ventas en la empresa Papeles Market S.R.L en la ciudad de
Cajamarca 2025.los resultados fueron comparados con investigaciones anteriores para
hallar algunas similitudes y diferencias. Esto se llevara a cabo en relacion a los objetivos

propuestos en esta investigacion, agregando los antecedentes encontrados.

A continuacion, se valoran los resultados encontrados, asi como lo que otros

investigadores han descubierto en estudios anteriores.

La investigacion tuvo como objetivo general Determinar la relacion entre el
marketing digital y ventas de la empresa Papeles Market S.R.L en Cajamarca en el afio 2025.
A partir de los conocimientos aportados por Chunque et al. (2021), afirma que el marketing
digital es importante ya que este busca perfeccionar y optimizar el desempefio y posicién de
las empresas dentro de los mercados, y por ende darse presencia digital es una estrategia con
el fin de conseguir una mayor visibilidad ante los usuarios o consumidores; al respecto,
Bolivar et al. (2021), complementan la idea indicando que para que el marketing digital sea
efectivo, es necesario que las empresas tomen en cuenta las diferentes opciones que existen
el mercado sobre estrategias y contenidos, con el propésito de posicionar sus productos
dentro de los mercados. Sobre esta base, en la presente investigacion se analizé la
informacion recolectada, obteniendo una correlacion de 0.841 mediante el analisis de

Pearson, lo que indica que existe una correlacion positiva considerable frente a la variable
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ventas en la empresa Papeles Market S.R.L, esto se debe a una buen manejo de marketing
digital, el cual esta basado en el conocimiento del internet, comercio electronico, redes
sociales y promocidn, los cuales permiten tener una vision mas profunda de su desempefio
en las ventas teniendo en cuenta su entorno y las técnicas de estas que aplican, comparando
resultados a lo largo del tiempo y entre diferentes empresas, esta informacion detallada es
invaluable para tomar decisiones méas acertadas que conducen a un mejor desempefio en
marketing digital y, en Gltima instancia, a un mayor incremento de ventas respecto a sus
productos que este ofrece, asi mismo la empresa segun los resultados obtenidos muestra que
se encuentra en una posicion solida respecto a su buen manejo de marketing digital, cabe
recalcar que es una micro empresa y viene realizando buenas ventas para estar en dicha
posicion dentro del mercado. Sin embargo, para Marcos et al (2021), esto no es suficiente
ya que traduce en que las empresas deben realizar como paso principal para entrar al mundo
del marketing digital, una pagina web que le permite dar a conocer no solo sus productos o
servicios, sino también, informacion relevante de la empresa que genere confianza a los
usuarios, tales como la misién, vision, organigrama, y cualquier otra que resulte relevante
para generar la aceptacion de los usuarios de la web. Con esto se demuestra de forma
contundente que el marketing digital es un motor clave para impulsar las ventas en una
empresa, como es el caso de la libreria market analizada, queda claro que el marketing digital
permite incrementar las ventas pudiendo tomar puntos de mejora el cual maximizan las
ventas del negocio en un mercado exigente. De igual manera, es necesario implementar
estrategias que permitan la difusion a través de las redes sociales, ya que actualmente es una
de las mas utilizadas y que permitirian un posicionamiento de la empresa dentro de un
mercado, usando y aprovechando las mismas para mejorar la comunicacién con sus clientes

y lograr la fidelidad de los mismos.
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Este estudio tuvo como primer objetivo especifico identificar la relacion que existe
entre el internet y las ventas en la empresa Papeles Market S.R.L en Cajamarca, en el afio
2025, basandonos en las contribuciones del conocimiento en donde, Zendesk et al (2023)
resalta que el precio en publicidad puede ser alto para quien recién comienza y las redes
sociales son una herramienta de bajo costo que pueden utilizar. Asi, el 49% de las pequefias
empresas consideran al internet como la principal herramienta de marketing. VValorando este,
contexto, se comprueba de los resultados arrojados en la tabla 11, que aplicando Karl
Pearson, se obtiene un valor de 0.768, lo que significa que existe una correlacion positiva
muy fuerte, considerable entre internet y ventas, debido a que en Papeles Market, se
incorpora el internet para incrementar ventas, esta considera que esta informacion es esencial
para poder identificar necesidades, tendencias y tomar decisiones estratégicas orientadas a
las ventas que se quieren alcanzar. Estos resultados son corroborados por Torrejon et, al
(2021) quien menciond que la variable ventas en una ciudad de Tarapoto, sefiala un R de
Pearson ascendente de 0.760, con un nivel de significancia de 0.000 (p=0.000) siendo esta
menor que 0.005, lo cual concluye que, existe relacion entre las variables propuestas en el
estudio, ya que el grado de correlacion tom6 un valor ascendente a 0.527 con un nivel de
sig. igual a 0.000, alcanzado un valor inferior a 0.005. Sin embargo, Alarcon (2021),
menciono que los resultados obtenidos entre internet y ventas el nivel de marketing digital
es regular ya que el 73.33% asi lo afirma, tal hallazgo significa que la empresa no cuenta
con canales de comunicacién online y presencia en plataformas digitales que le permita ser
conocida, ampliar su cartera de servicios y ganar mayor posicionamiento, ocasionando que
sufra desventaja respecto a otros establecimientos, genere menores ganancias. En este
sentido, la aplicacién del internet se revela como una préctica clave para optimizar los

recursos y alcanzar los objetivos trazados.
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Se tuvo como segundo objetivo especifico identificar la relacién que existe entre el
comercio electronico y las ventas en la empresa Papeles Market S.R.L en Cajamarca, en el
afio 2025, para esto el hallazgo de Census Bureau News (2021) sirve como marco tedrico
para explicar que el comercio electronico hace referencia a las ventas de bienes y servicios
en la cual la persona efectla su pedido, y donde el precio y las condiciones de la venta se
acuerdan por medio del Internet, extranet, dispositivo movil, intercambio electrénico de
datos (EDI), correo electronico, entre otros sistemas en linea. Asimismo, sefiala que el pago
de dicha compra puede efectuarse o no hacerse de manera virtual. En otras palabras, el
comercio electrénico se basa en la compra y venta de un bien o servicio, haciendo uso
exclusivo del internet y medios electronicos. Se trata principalmente de un modelo de
negocio que traslada el comercio tradicional o habitual a Internet. En base a esto se
comprueba de los resultados arrojados de la tabla 12, que, aplicando el grado de correlacion
de Karl Pearson, se obtiene una correlacion de 0.609, entendiéndose que existe una relacién
positiva, considerable entre comercio electrénico y ventas, el fundamento de la correlacion,
es que en la empresa Papeles Market se gestiona por la buena publicidad, venta y distribucion
de sus productos a través de las redes. Asi mismo lo afirma Camara Peruana del Comercio
Electronico (2021) el cual destaca que el comercio electronico evidencio un crecimiento del
50% en el 2020, correspondiendo a un tamafio de mercado de comercio electronico de unos
6 mil millones de ddlares americanos con un incremento del 400% en nuevos negocios que

forman parte del Ecommerce.

Respecto al tercer objetivo que fue identificar la relacion entre las redes sociales y
las ventas en la empresa Papeles Market S.R.L en Cajamarca, los resultados que se obtuvo
mediante el analisis de Pearson fue un valor de 0.776 y un nivel de significancia de 0.001

lo que significa que existe una correlacion positiva muy fuerte. Asi mismo en sus resultados

Péag.

Aguilar Diaz, K; Llanos Cortez, P 45



secundarios un 6.7% de los encuestados lo consideran en un rango bajo , un 28.3% lo
considera en un rango regular y un 65% lo considera en un rango alto. Dichos resultados.

Estos resultados tiene similitud parcial con la investigacion de Flores y Tinoca
(2021) donde sus resultados mediante el analisis de Rho de Spearman fue de 0.632 y un
nivel de significancia de 0.000 lo que refiere una correlacion positiva considerable. Por otro
parte en laempresa S & S Grafica S.A.C la evaluacion de sus redes sociales se revela que
solo cuentan con dos redes la cual necesita una mejoria , como ampliar sus redes en todas
las plataformas digitales y realizar publicaciones de manera periédica para tener mayor
alcance e interaccién con los clientes. Estas investigaciones recalcan la importancia que es
implementar en las empresas las redes sociales pues permite la atraccion de mas clientes y
por tanto incrementar las ventas.

Finalmente, respecto al objetivo que fue identificar la relacion de la promocion con
las ventas en la empresa Papeles Market en Cajamarca. Los resultados que se obtuvo
mediante el analisis de Pearson fueron de 0.739 y un nivel de significancia de 0.000 la cual
significa que se halla una correlacion positiva considerable. Del mismo modo en sus
resultados secundarios el 1.7% lo consideran en un rango bajo, el 35% lo considera en un
rango regular y el 63.3% lo considera en un rango alto con respecto a la variable ventas. Lo
que se aduce que muchos de los encuestados sugieren que se implemente promociones y
ofertas para atraer mas clientes.

Estos resultados tienen cierta semejanza con el estudio de Bautista (2023) donde
segun resultados el 59% de los encuestados lo consideran con un rango alto y un 40.7% lo
califica en un rango bajo. Ambas investigaciones consideran que el implementar
promociones beneficia a las empresas. Es asi que investigaciones como la de Tamani (2021)
destaca que las promociones que se brindan en una organizacién motiva a que los usuarios

adquieran servicios o productos brindados por la organizacién. mejorando asi las ventas.
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Al desarrollar el trabajo de investigacion y conforme con los resultados obtenidos

después de recopilar, analizar y procesar la informacion, se concluye que:
Limitaciones:

La presente investigacion presenta ciertas limitaciones metodoldgicas, la escasa
disponibilidad de estudios locales que abordan las mismas variables dificultd la
comparacion de los resultados, lo que limita la posibilidad de generalizar los hallazgos, lo
cual se explica en las siguientes lineas.

El tamafio reducido de la muestra representa una restriccion importante, ya que
futuras investigaciones con muestras mas amplias podrian enfrentar dificultades para
replicar o validar consistentemente los resultados obtenidos.

También , la elaboracion del cuestionario y su analisis estadistico mediante el uso
del software SPSS representaron un desafio considerable. No obstante, gracias a la revision
bibliografica y al acompafiamiento del docente, fue posible adquirir las competencias
necesarias para asegurar la fiabilidad de los datos y la validez del analisis realizado.

Frente a estas limitaciones, se considera recomienda estar al tanto de los diferentes
cambios del mercado y tratar de adaptarse a las recientes tecnologias y a las exigencias del
cliente, para ello, se pueden realizar encuestas mensuales con la finalidad de que la Gerencia
adquiera datos significativos acerca del contenido que puedan mostrar respecto a su
marketing digital para que, de esta manera, favorezca las ventas logrando resultados
positivos mientras se preserva la satisfaccion de los clientes.

Ademas, sugiere que, en futuras investigaciones se empleen muestras mas grandes
y diversas para generalizar los resultados a un mayor nimero de empresas y sectores;
ademas, se propone investigar los desafios especificos del marketing digital en las empresas

en fase de crecimiento y expansion.
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Todos los aspectos éticos del estudio fueron cumplidos de manera rigurosa. Se
obtuvo la autorizacion de todos los participantes sin ningn inconveniente, y no se
presentaron situaciones que comprometieran la integridad ética del proceso investigativo ni

que limitaran el desarrollo de la investigacion.
Implicancias:

Asimismo, entre las principales implicancias, se tiene: como implicancia tedrica,
contribuye a enriquecer este campo a partir de la relacién entre marketing digital y las
ventas, al confirmar la hipotesis de que una buen uso de esta herramienta digital se asocia
con un mayor aumento en las ventas, en el caso de la Papeles Market, también se refuerza
la validez de modelos teoricos que postulan al marketing digital como una herramienta
importante para el éxito empresarial, es asi que, el estudio es un referente en el campo al
analizar la adecuada gestion de MiPymes en un contexto regional especifico como
Cajamarca y brindar informacion fidedigna publicada en revistas cientificas que
constituyen una base para los resultados.

Como implicancia préactica, los resultados sugieren que la empresa deberia
fortalecer ain mas sus préacticas de marketing digital para maximizar sus ventas, el cual
podria seguir utilizando las herramientas digitales y potenciar su marketing para tener un
crecimiento en el mercado, asi también, los hallazgos pueden servir como guia para otras
librerias en Cajamarca y en otras regiones.

Por ultimo, tiene implicancia metodoldgica, porque se demuestra la estructura que
un estudio debe cumplir para ser considerado investigacion, teniendo un enfoque
cuantitativo, de tipo descriptivo-correlacional, de disefio transversal, no experimental y de
tipo aplicada, demostrando también, la utilidad de las encuestas como instrumento de

recoleccion de datos para analizar la relacion entre las variables en empresas pequefias

Conclusiones
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e De acuerdo a los antecedentes revisados el marketing digital tiene una relacion
significativamente complementaria con las ventas . Segun resultados existe una
correlacion verdadera muy fuerte con un valor de 0.841 y un nivel de significancia
de 0.001 . Es por eso que en el caso de la empresa Papeles Market S.R.L, la
implementacion de las estrategias de marketing digital pueden generar mayor
conocimiento de la empresa y por ende tener mayor alcance a nuevos clientes,
produciendo un incremento de ventas. Asi mismo permite la intercomunicacion con
los clientes de una manera eficiente y directa adaptando estrategias a sus preferencias
y necesidades.

e Se puede concluir que el internet es una crucial herramienta para las ventas de las
organizaciones de hoy en dia, pues segun resultados tiene una correlacion positiva
muy fuerte con un valor de 0.768 y un nivel de significancia de 0.001. Lo cual se ha
demostrado que utilizar redes sociales pueden generar de manera favorable a las
ventas, particularmente en las pequefias y medianas empresas. asi mismo el internet
permite que las empresas que trabajan con sistemas tengan una comunicacion de una
forma mas efectiva y rapida, permitiendo que se mejore los procesos de la venta. En
la empresa Papeles Market S.R.L el uso del internet permite una mejor y rapida
interaccidn con los clientes y con los proveedores, lo que genera una mejor gestion
en sus ventas.

e EI comercio electronico es el principal canal para que se pueda realizar ventas
mediante los distintos medios digitales. Segun resultados existe una correlacion
positiva considerable con un valor de 0.609 y un nivel de significancia de 0.001 lo
que ha mostrado que esto puede facilitar y mejorar las ventas de los productos y
servicios en linea, asi como el proceso de compra por parte de los clientes. En la

empresa Papeles Market la implementacién del comercio electrénico no solo
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beneficiaria a la empresa sino también a los clientes, brinddndoles mayor
accesibilidad a los productos desde el lugar donde se encuentran, asi mismo también
permite que realicen una comparacion de precios con diferentes empresas
ayudandoles a conseguir las mejores ofertas.

e Las redes sociales son elementos claves para las ventas , pues segun resultados tiene
una correlacion cierta muy fuerte con un valor de 0.776 y un nivel de significancia
de 0.001 lo que ha demostrado que la publicidad en estos distintos medios digitales
hace que aumenta la visibilidad de la marca , esto se debe a que muchos de los
consumidores ya usan estas plataformas , sin embargo se ha demostrado que el
marketing digital no es solo postear un anuncio publicitario en las redes sociales ,
sino que las empresas deben saber mercadear y potenciar sus productos o servicios
en los diferentes medios digitales. En la empresa Papeles Market mantener de forma
activa sus diferentes cuentas de redes sociales, permitird estar en constante
interaccion con los clientes acerca de lo que se brinde, mejorando el incremento de
las ventas.

e Larelacion entre la promocion y las ventas son estrechamente complementarias en
las diferentes organizaciones ya sean privadas o publicas. Segun resultados su
coeficiente de correlacion de 0.739 y el nivel de significancia de 0.000 indican que
tienen una correlacién positiva considerable. Es por eso que en la empresa Papeles
Market S.R.L implementar ofertas y promociones puede generar mayor interés en
sus productos y la atraccion de nuevos clientes, por lo tanto, esto brindaria nuevos
ingresos. Asi mismo también las promociones pueden propagar la fidelizacion de sus
clientes ya existentes, contribuyendo a producir mas ventas, ya que después de haber

aplicado el cuestionario nos pudimos dar cuenta que un gran porcentaje de los
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encuestados creen que si se brinda promociones y ofertas las ventas seran mucho méas

altas.

Recomendaciones:

Se recomienda que la empresa Papeles Market siga analizando a sus clientes para
que sepa sus necesidades, preferencias y comportamientos, para asi poder
implementar mas herramientas digitales respecto al marketing digital y surja mayores
ventas, logrando asi posicionarse en el mercado generando mayor rentabilidad a
comparacion de su competencia.

Se sugiere que la empresa Papeles Market cree contenido relevante y de calidad, ya
sea a través de blogs, videos, entre otros formatos, ademas es importante perfeccionar
su sitio web y contenido para los motores de busqueda, esto ayudara a que aparezca
en los primeros resultados de busqueda y, por ende, tener mas clientes potenciales.
Es recomendable que la empresa utilice estrategias de publicidad pagada por
profesionales para aumentar el alcance del publico y asegurarse que el contenido sea
atractivo, ademas de que su pagina web sea facil de manejar y cargue rapidamente
en cualquier dispositivo utilizado.

Por ultimo, se recomienda, que la empresa realice durante cada periodo cuestionarios
para saber las necesidades de las personas e implementar nuevas estrategias de
marketing de acuerdo a los resultados obtenidos, con el fin de mejorar lo que se esta

empleando actualmente.
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ANEXOS

ANEXO N° 1. Instrumento de las variables Marketing digital y Ventas adaptado
para ser aplicado al estudio.

Estimado (a) cliente a continuacion se presenta un cuestionario donde pretendemos
obtener informacidon respecto al marketing digital y ventas de la empresa Papeles Market,
para la cual le solicitamos su colaboracion, respondiendo las siguientes preguntas. teniendo
como alternativas Nunca, Casi nunca, A veces, Siempre y Casi Siempre. Marque con una

(X) en la alternativa que usted considere, Muchas gracias.
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o) VARIABLE MARKETING DIGITAL s = & = o
D | gl 2| 8| g| g
Z > \— > 7] >
L < 8| <«| 3| &
= ITEMS S 8
a)
1 |¢Usted considera que el internet es un medio
fundamental para conectar con los clientes en un
minimarket?
2 | ¢Usted considera que para realizar compras en un
H minimarket de manera virtual el internet es una
5 herramienta principal?
L
E 3 |¢Usted considera que el internet permite que un
- minimarket escuche a las necesidades de sus clientes?
4 | ¢Elinternet permite que un minimarket se mantenga en
comunicacién en tiempo real con los clientes?
5 | ¢Usted considera que el comercio electrénico facilita
las transacciones financieras entre los clientes y los
o vendedores de un minimarket?
O | 6 |¢Usted considera que el comercio electronico permite
CZ) realizar acuerdos con respecto a productos y su forma
o de entrega entre compradores y vendedores de un
5 minimarket?
W17 | ¢Usted prefiere comprar por internet o prefiere realizar
L compras de manera fisica?
8 8 |¢considera usted que el comercio electronico permite
o realizar una compra/venta de manera mucho mas
S rapido?
8 9 | ¢Usted considera que el pago por los productos en un
minimarket deberia ser de manera solo computarizada
(banca electronica)?
10 | ¢Para usted es importante la comunicacién mediante
A las redes sociales entre la empresa y el cliente?
f: _ : :
O | 11 | ¢Usted visita con frecuencia las redes sociales?
3
@ |12 ¢Para usted influye la publicidad al elegir su compra?
[a)
'5.':J 13 | ¢Las péginas web de la empresa tienen informacion
actualizada?
— | 14 | ¢La empresa ofrece ofertas o promociones en fechas
o festivas?
8 15 | ¢Los productos que son adquiridos en ofertas o
= promociones son de buena calidad?
8 16 | ¢Usted cree que la empresa Papeles Market mediante
o las promociones fideliza a sus clientes?
Péag.
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17

¢Usted cree que las ofertas de una empresa incentivan
a la compra de un producto?

VAR

IABLE VENTAS

ENTORNO DE VENTAS

18

¢Usted considera que los consumidores prefieren
buscar informacion en internet antes de comprar un
producto en un minimarket?

19

¢Usted considera que los consumidores prefieren las
compras en un minimarket (tienda fisica) a través de
plataformas digitales?

20

¢Para usted es importante que un minimarket describa
a detalle el producto /servicio a vender?

21

¢Es importante para usted que el personal encargado de
las ventas de un minimarket se encuentre bien
preparado para atender todas las consultas de los
clientes?

22

¢Para usted es importante que el personal encargado de
las ventas en un minimarket conozca el proceso de
atencion y despacho del pedido de sus clientes?

23

¢Usted considera que los minimarkets deben respetar
las normas legales relacionadas a los derechos del
consumidor?

24

¢Usted considera que los minimarkets deben demostrar
un comportamiento ético?

25

¢Usted considera que los minimarkets deben respetar
la confidencialidad de los datos de los clientes y no
compartirlos con nadie?

TECNICAS DE VENTA

26

¢Para usted el personal responsable de las ventas de un
minimarket debe ser empatico y respetuoso con el
cliente?

27

¢Para usted el personal responsable de las ventas de un
minimarket debe estar preparado para negociar con el
cliente si es necesario?

28

¢Para usted el personal responsable de las ventas de un
minimarket debe buscar siempre atender los
requerimientos de los clientes?

29

¢Para usted el personal responsable de las ventas de un
minimarket debe escuchar al cliente?

30

¢Usted considera que los minimarkets deben mantener
contacto con sus clientes, a través de los diferentes
medios digitales?

31

¢¢usted considera que los minimarkets deben mantener
una relacidn cercana con sus clientes, buscando su
fidelizacion?

32

¢Usted considera que los minimarkets deben utilizar
plataformas digitales para vender sus productos?
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33 | ¢Usted considera que los minimarkets deben disminuir
los procedimientos de compra en las plataformas
digitales, para que los clientes opten hacerlo por
internet?

34 | ¢Usted considera que mientras mas digital sea un
minimarket, mayores serén las ventas?
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ANEXO N° 2. Matriz de consistencia

Problema general Objetivo General hipotesis general Variables Dimensiones Indicadores Metodologia
¢Qué relacion existe Determinar la relacion Ha: Existe relacion directa y positiva entre Enfoque:
entre el marketing entre el marketing digital marketing digital y ventas de la empresa Redes Cuantitativo
digital y las ventas de la y ventas de la empresa Papeles Market S.R.L en Cajamarca, en el afio Internet Comunicacién
empresa Papeles Market Papeles Market S.R.L en 2025. . Disefio: No
S.R.L en Cajamarca, en Cajamarcaenelafio 2025. HO: No existe relacion directa entre el Informacion experimental -
el afio 2025? marketing digital y las ventas de la empresa Transaccion transversal
Papeles Market S.R.L en Cajamarca, en el afio .
2025. Come{rc'lo
electrénico Venta Tipo: Descriptivo
Preguntas especificas  Objetivos especificos Hipotesis Especificas Marketing Pago electrénico Alcancez
¢Qué relacion existe Identificar la relacion que H1:Existe relacion directaentre el internetylas  digital Impacto Correlacional
entre internet y las existe entre el internet y ventas de la empresa Papeles Market S.R.L en .
ventas en la empresa las ventas en la empresa Cajamarca, en el afio 2025. Redes  _Publicidad
Papeles Market S.R.L Papeles Market S.R.L en HO: No existe relacién directa entre el internet sociales
en Cajamarca, en el afio Cajamarca , en el afio y las ventas de la empresa Papeles Market
2025? 2025. S.R.L en Cajamarca, en el afio 2025. Plataformas digitales
¢Qué relacion existe ldentificar la relacion que H2: Existe relacion directa entre el comercio . . . Poblacion: Clientes
entre Comercio existe entre el comercio electrénico y las ventas de la empresa Papeles ) satisfaccion del cliente de la empresa
electrénico y las ventas electrénicoy las ventasen Market S.R.L en Cajamarca, en el afio 2025. Promocion  comportamiento papeles Market
en la empresa Papeles la  empresa  Papeles HO: No existe relacion directa entre el comercio S.R.L
MarketS.R.L en Market SR.L en electronico y las ventas de la empresa Papeles oferta
Cajamarca , en el afio Cajamarca, en el afio Market S.R.L en Cajamarca, en el afio 2025. .
20257 2025. Preferer]uas de los
consumidores
¢Qué relacion existe Identificar la relacion que H3: Existe relacion directa entre redes sociales
entre redes sociales y las existe entre las redes y las ventas de la empresa Papeles Market Ventas En\;grr]rt]:Sde

ventas en la empresa
Papeles Market S.R.L
en Cajamarca, en el afio
2025?

sociales y las ventas en la
empresa Papeles Market
S.R.L en Cajamarca, en el
afio 2025.

S.R.L en Cajamarca, en el afio 2025.
HO: No existe relacién directa entre redes
sociales y las ventas de la empresa Papeles
Market S.R.L en Cajamarca, en el afio 2025.

Esquema de ventas
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¢Qué relacion existe
entre promocion y las
ventas en la empresa
Papeles MarketS.R.L en
Cajamarca , en el afio
2025

Identificar la relacién que
existe entre promocion y
las ventas en la empresa
Papeles Market S.R.L en
Cajamarca, en el afio
2025.

H4: Existe relacion directa entre promocion y
las ventas de la empresa Papeles Market S.R.L
en Cajamarca, en el afio 2023
HO: No existe relacion directa entre promocion
y las ventas de la empresa Papeles Market
S.R.L en Cajamarca, en el afio 2025.

Aspectos legales y
éticos

Técnicas de
venta

Habilidades personales
de venta

Muestra:60 clientes

Ventas por relaciones

Tecnologia de la
informacion de ventas

Técnica: Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
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ANEXO N°3. Matriz de Operacionalizacion

Definicién

Dimensiones

Variables Definicién Conceptual Indicadores Técnica items
Se define a marketing digital ElI marketing digital Redes Encuesta
como un conjunto de estrategias es el uso de
y técnicas que ayuda a las estrategias para Internet Comunicacion
empresas a impulsarse respecto a realizar  publicidad . . Ventas
las redes sociales, sitios web o digital y promocionar Informacion «  Productos
Marketing Digital buscadores Pursell (2022) productos o0 un Transaccion e Empresa
servicio en  los ) . Cliente
distintos canales de ~ Comercio .
medios digitales. electronico  Venta Comprobante
e Atencion
Pago electrénico «  Servicio
Se define a las ventas como el Las ventas es un Instrumento « Satisfaccion

Ventas

resultado que se  espera
conseguir  producto de un
conjunto de acciones que
estimula el consumo de nuestro
bien o servicio por parte de
nuestro publico objetivo Da
Silva (2024).

proceso de
intercambio  donde
una persona cambia
el dinero por la
adquisicion de un
producto o un
servicio.

Preferencias de los Cuestionario
Entornode  consumidores
ventas Esquema de ventas
Aspectos legales y
éticos
Técnicas de  Habilidades
ventas personales de venta

*  Mercado

. Calidad
. Oferta
*  Entregas
* Precio

Aguilar Diaz, K; Llanos Cortez, P

Péag.
64



nnnnnnnnnnn

Marketing Digital y Ventas en la empresa Papeles Market

S.R.L, enlaciudad de Cajamarca en el afio 2025.

ANEXO N°4. Ficha técnica del instrumento de Marketing Digital y ventas

1.

2.

3.

Titulo: Marketing digital y ventas

Autor: Del Aguila De La Cruz, Karol y Torrejon Ramirez, Diana Carolina
Duracion: De 20 minutos.

Extension: 34 preguntas

Ambito de aplicacion: los clientes mensuales de la empresa Papeles Market S.R.L.
Significado: Esta dirigido a medir el marketing digital y las ventas de la empresa
Papeles Market.

Estructura: La escala contiene de 34 items, con una alternativa de repuestade 1 a5
de opciones de la forma Likert: Nunca (1), Casi nuca (2), A veces (3), Casi siempre
(4), Siempre (5). Asimismo, escala estd conformada por dimensiones e indicadores
de que los items presentan una forma positiva de la variable de Canales de

distribucion.
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ANEXO N°6. Validaciones de instrumento
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ANEXO NF° 7. Base de datos en SPSS
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8 *Sin tituloS [ConjuntoDatos4] - IBM SPSS Statistics Editor de datos (Modo de prueba) - O X
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