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Resumen

La presente investigacién denominada “Marketing digital y su impacto en
las ventas en la Empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica — Sullana,
ano 2022 establecié como objetivo general: analizar el impacto del marketing
digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2022. La metodologia que se aplico fue no experimental aplicada,
cuantitativa correlacional, de corte transversal. La poblacién estuvo compuesta
por los clientes de la empresa El Mellizo constituyendo una poblacién infinita.
La muestra fue de 384 clientes, el instrumento que se aplico fue el cuestionario,
validado por tres expertos. La confiabilidad del instrumento estuvo dada por
alfa de Cronbach cuyo valor 0,922 lo que significa que el instrumento fue
confiable. Como resultado se obtuvo que el marketing digital con las ventas
muestra una correlacion de Spearman muy buena, r=0.968, segin se deduce
de la significancia de dicha correlacién, Sig.=0.000, que resultd ser inferior a
0.05. El estudio indica que la empresa El Mellizo usa el marketing digital en un
nivel medio, de acuerdo a la opinion del 64.1% de los consumidores.
Demostrando asi que la empresa usa el marketing digital en un nivel medio

desaprovechando la oportunidad de la tecnologia.

Palabras clave: marketing digital, ventas, personalizacion, redes

sociales
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Abstract

The present investigation called "Digital marketing and its impact on sales in the
El Mellizo company, lubricant category of Marcavelica - Sullana, year 2022"
established as a general objective: to analyze the impact of digital marketing on
sales in the El Mellizo company, lubricant category. Marcavelica - Sullana, year
2022. The methodology that was applied was non-experimental applied,
guantitative correlational, cross-sectional. The population was made up of the
clients of the EI Mellizo company, constituting an infinite population. The sample
was 384 clients, the instrument that was applied was the questionnaire,
validated by three experts. The reliability of the instrument was given by
Cronbach's alpha whose value was 0.922, which means that the instrument was
reliable. As a result, it was obtained that digital marketing with sales shows a
very good Spearman correlation, r=0.968, as deduced from the significance of
said correlation, Sig.=0.000, which turned out to be less than 0.05. The study
indicates that the company El Mellizo uses digital marketing at a medium level,
according to the opinion of 64.1% of consumers. Thus demonstrating that the
company uses digital marketing at a medium level, wasting the opportunity of
technology.

Keywords: digital marketing, sales, personalization, social networks
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I.  INTRODUCCION

Actualmente las empresas estan en constante capacitacion y re-creacion
para alcanzar objetivos, es alli donde el Marketing va a influir, aplicando asi
estrategias que lograran una mejor visién para la entidad; para ello se debe
conocer detalladamente lo que es el marketing digital, éste ha revolucionado el
mundo del mercadeo y la forma en que se hacen los negocios, aquella entidad

gue quiera sobrevivir en el mercado debe acudir a este.

El marketing digital busca crear necesidades que pueda despertar interés
en un publico objetivo, esto sin antes estudiar el mercado mediante encuestas
para poder dar una respuesta a los consumidores, lo que permitira saber que

esperan los clientes.

Segun Alvino, (2021) menciona que en la actualidad la internet y redes
estan abarcando las facilidades para aquellas entidades que quieren llegar mas
alld con el fin de vender sus productos, ser mas competitivos y lograr
posesionarse en el mercado con su marca, hoy en dia en Perl se encuentra
gue un 19.90 millones de usuarios de internet, que vienen hacer un 60% de la
poblacion total. En relacién al 2020 que presentd un aumento del 13,4% lo que
equivale a un 2.4 millones de nuevos usuarios. Respecto a las redes sociales
tenemos el 97.8% de los peruanos activos que acceden utilizando sus

dispositivos moviles.

El marketing digital permite que las organizaciones lleguen a su
publico objetivo. Individualmente Peru, logré tener un gran impacto en los
ultimos afios. Es por ello que al marketing tradicional se esta dejando de
lado, debido a que su costo es alto y poco eficiente, para entrar en
el mundo digital.

Hoy por hoy, a causa de muchas plataformas en diversos medios
digitales como es Facebook, Twitter, WhatsApp y videos por YouTube, el
consumidor utiliza dichas plataformas. La empresa bajo estudio utiliza los
medios tradicionales para llegar a los clientes. Debido a ello, la
problemética ¢cual es el impacto del marketing digital en las ventas en la
empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022?; de


https://www.marki.pe/post/que-es-el-marketing-digital-y-por-que-es-tan-importante-hoy-en-dia

este problema general se deriva como problemas especificos: (a) ¢cudl es el
impacto de la participacion del marketing digital en las ventas en la empresa El
Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 20227?; (b) ¢cémo
influye la personalizacién del marketing digital en las ventas en la empresa El
Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022?; (c) ¢cudl es el
impacto del testimonio Peer to peer en las ventas en la empresa ElI Mellizo
rubro lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022?; (d) ¢como se analiza el
iImpacto de las predicciones modeladas en la empresa El Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica? - Sullana, afio 2022?; (e) ¢ cual es el proceso de
las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica - Sullana,
afo 20227

Esta Investigacion presenta justificacion practica puesto que se dara a
conocer marketing digital y su impacto con respecto a las ventas y asi la
empresa conocer sus falencias para eliminarlas, con la finalidad de brindar
planes de mejora para lograr una mayor optimacion de ventas, esto les ayudara
a posicionarse mas en el mercado logrando asi abarcar nuevos nichos de
mercadeo e irse expandiendo, tomando en cuenta que hoy en dia con respecto
a la pandemia las empresas han tenido que acudir a nuevos métodos para
lograr vender sus productos y no arriesgar un contagio, es por ello que esta
técnica a abarcando en gran mayoria a muchas entidades e incluso nuevos
emprendedores que tuvieron que ingeniarselas para salir adelante ya que
varios tuvieron que dejar de trabajar por este virus.

En relevancia social brinda la facilidad de conocer una tienda y sus
productos a través de marketing digital, facilitando el conocimiento a los
clientes potenciales no obstante también posicionarse mas en las mentes de
nuevos consumidores para que ellos expandan su publicidad por medio del
peer to peer logrando mayor rentabilidad lo cual traera consigo mayores
puestos de trabajo conllevando que la poblacion mejore su economia; en Peru
en el afio 2020 trajo consigo un virus el cual hizo que casi todas las medianas y
grandes empresas tengan un déficit el cual collenvo a que varios colaboradores
dejen de trabajar y bajen las ventas; es por ello que incursaron los nuevos
emprendedores que se basaron en la tecnologia para poder salir adelante
utilizando el medio que nos une a varias personas a nivel social, nacional e

incluso mundial que son las redes sociales este medio a llegado en un alza
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inigualable ya que se ha convertido en la nueva tendencia para vender un
producto.

Como objetivo general tenemos: examinar el impacto del marketing
digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2022, y de este objetivo general encontramos los siguientes
objetivos especificos (a) analizar el impacto de la participacion del marketing
digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica
- Sullana, afio 2022; (b) comprobar el impacto de la personalizacion del
Marketing digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afio 2022; (c) explicar el impacto del Testimonio Peer to
peer del marketing digital en las ventas en la empresa ElI Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022; (d) evaluar cual es el impacto
de las predicciones modeladas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afio 2022; (e) Conocer el proceso de las ventas en la
empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022.

Por lo antes mencionado se establece como hipdtesis general el
marketing digital impacta positivamente en las ventas en la empresa El Mellizo
rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022. Por ende, sus Hipétesis
especificas son (a) La participacion del marketing digital impacta significa
mente en las ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica
- Sullana, afio 2022; (b) La Personalizacion impacta positivamente en las
ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana,
afio 2022; (c) El Testimonio Peer to peer impacta positivamente en las ventas
en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022;
(d) Las predicciones modeladas impactan positivamente en las ventas en la

empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022.



Il.  MARCO TEORICO.

Se ha acudido a antecedentes internacionales
como Garcia (2019) quien presenté una investigacion denominada La técnica
de personalizacion y la experiencia de compra de los consumidores: el caso
MAE. Universidad Pontificia, Comillas, Madrid. El objetivo general del presente
trabajo consiste en analizar la influencia que tiene para los consumidores en su
experiencia de compra el hecho de que los productos estén personalizados. La
metodologia de investigacion parte de la revision de literatura existente sobre el
marketing emocional, la personalizacion y la experiencia del consumidor, todo
ello enmarcado en la era digital. Como conclusién se afirmé que la técnica de la
personalizacion es una estrategia, englobada dentro de marketing emocional,
por la que un gran niumero de empresas del panorama actual estan apostando.

Romero (2017), presentd una investigacion denominada El impacto del
e-marketing en las ventas de las microempresas de los municipios del Quindio,
Armenia, Colombia. En esta investigacion su objetivo general es determinar el
impacto economico a partir de la implementacion de E-marketing en las
microempresas del Quindio se utilizé el enfoque mixto, Como conclusién se
determind que en las microempresas con mayor porcentaje de empleabilidad
son aquellas que manejan herramientas digitales y su informacion financieras ,
asi mismo , se puede apreciar gque un grupo de microempresas tiene menos
eficiencia en administrar sus recursos Yy gestionar sus herramientas
tecnoldégicas en comparacibn a una sola microempresa con varios
colaboradores .

Mufioz & Sanchez (2018) realizaron una investigacion denominada
Impacto del marketing digital en las ventas de las pymes exportadoras de
joyeria de plata. Universidad San Ignacio de Loyola, Lima, Pera. EIl objetivo fue
determinar el efecto de la implementacion de marketing digital como estrategia
en las ventas en PYMES exportadoras de joyeria de plata. La investigacion fue
no experimental. Se encuentran expuesto por las variables independientes,
donde la variable comunicacion es el que presente mayor influencia sobre las
ventas en un 64.6%. En conclusién se puede ver gque ambas variables se

relacionan entre si.



Enrigue & Pineda (2018) presentaron una investigacion denominada El
marketing digital en las redes sociales Facebook, Linkedin y Youtube y su
influencia en la fidelizacion de los clientes de la empresa Atanasovski
corredores de seguros, Lima, Peru. El objetivo principal es analizar el marketing
digital en las redes sociales Facebook, Linkedin y Youtube y su influencia en la
fidelizacion de clientes de la empresa Atanasovski Corredores de Seguros. La
metodologia de trabajo fue cuantitativa. Se concluy6 que el marketing digital en
redes sociales si influye en la fidelizacion de clientes. Sin embargo, tenemos
que recalcar que el medio digital preferido por el target fue Facebook.

Talledo (2019) presentdé una investigacibn denominada Plan de
marketing digital para el negocio Piedad Romero Atelier, en la ciudad de Piura,
2018, Universidad nacional de Piura, Piura, Pera. El objetivo fue elaborar un
Plan de Marketing digital para orientar la gestion del negocio. Fue una
investigaciéon no experimental — descriptiva y de enfoque mixto. Tuvo como
objetivos aumentar las ventas a través del fortalecimiento de las relaciones con
los clientes actuales y lograr visibilidad en sus sitios webs. Se plantearon
estrategias de marketing online como las de SEO y Social Media como mas
apropiadas y de rapida respuesta para iniciar con la visibilidad en los sitios
webs del negocio, asimismo se presenta la estrategia de CRM para campafas
offline; de tal modo que permitan fidelizar a los clientes con su propia marca.

Farias (2017) realizo una investigacion denominada Diagnoéstico de la
aplicacion de las estrategias de marketing digital en las empresas bananeras
de exportaciéon de Querecotillo — Sullana 2017, Universidad Cesar Vallejo,
Piura, Perd. El objetivo es diagnosticar la aplicacion de estrategias de
marketing digital en las empresas bananeras de exportacion de Querecotillo —
Sullana 2017. Siendo una investigacién de tipo descriptiva con disefio no
experimental. La estimacién de la dimension Estrategia de marketing digital
efectuada en las empresas bananeras de exportacion de Querecotillo, adquirid
un valor de nivel de aplicaciébn medio con 22.86 puntos. De forma general los
origenes principales se deben a factores como la discrepancia cultural,
competitividad internacional y principalmente el desconocimiento de nuevas
estrategias de Marketing. Se concluye que en las empresas bananeras de
exportacion de Querecaotillo existe la falta de aplicacion de las estrategias de
Marketing Digital.



Almendares & Ramos (2021) presentaron un estudio denominado
Andlisis de factibilidad de implementacion de ventas online para empresas
comercializadoras de repuestos de cargas pesadas en la ciudad de Guayaquil.
El objetivo de la investigacion se baso en estudiar la factibilidad con respecto a
una opcion en venta en linea mediante un andlisis deductivo y cuantitativo
para caracterizar el perfil de los clientes que adquieren los repuestos en la
empresa. Se ejecutd una revision bibliografica de los términos relacionados al
E-commerce y su proceso de ventas, accediendo a identificar acciones como:
la persuasion del cliente, aplicacion de pagos digitales y dentro de la
organizacion aspectos como el correcto manejo del inventario y logistica. De
esa forma la solucion digital se muestra como una propuesta confiable y agil
para los clientes.

De acuerdo a Abad & Crespo (2018) en su tesis estrategias para
optimizar e incrementar las ventas online Dany Shop, Universidad de
Guayaquil, Guayaquil, Ecuador. El principal objetivo fue incrementar las ventas
de prendas de vestir de la empresa Dany Shop mediante un plan estratégico.
Se empled el método de observacion y la entrevista realizada a expertos. En
conclusién, el mercado de ventas online se encuentra en constante progreso,
cada dia nuevas tecnologias hacen mejoras a los procesos de compra en
internet. En Ecuador las ventas online se encuentran todavia de manera
incipiente, pese a que se realizan ferias virtuales tales como el cyber Monday

donde se ofrecen productos y servicios con descuentos y ofertas especiales.

De acuerdo a Yallico (2018) quien presentd una investigacion
denominada Impacto en las ventas internacionales de la empresa Deoro S.A.C.
a consecuencia de la crisis financiera global del afio 2008, Universidad
Tecnoldgica del Perd, Lima, Perd. Su objetivo fue demostrar en qué grado la
crisis financiera global del afio 2008 impacto6 en las ventas internacionales de la
empresa Deoro S.A.C. se empled la metodologia de enfoque cualitativo y
cuantitativo; con nivel descriptivo. se concluye que el gerente no solo se
encarga de dirigir la empresa, sino que también es el encargado de atender a
los clientes, desde buscar nuevos clientes, conseguir pedidos ver la produccion
de los mismos y que el cliente reciba su mercaderia, este no se abastece con

las funciones.



Segun Astuhuaman & Pura (2020) presentaron una investigacion
denominada EI impacto financiero que genera la mayor presencia de los
canales propios de ventas por internet en las empresas del sector retail en
Lima Metropolitana 2019, Universidad peruana de ciencias aplicadas, Lima,
Peru. El objetivo es explicar como la mayor presencia de los canales propios de
venta por internet genera empresas del sector retail en Lima Metropolitana. La
investigacion es explicativa —no experimental. En conclusion, al utilizar las
herramientas digitales es una ventana para poder exponer nuestros insumos,
asi como atraer a mas clientes a las tiendas

Lo que indica Bustamante (2020) en su investigacion denominada en
Propuesta de implementacion de un sistema web de ventas online para la
empresa representaciones AAROM E.ILR.L. — Sullana; 2020.; 2018,
Universidad Catolica los Angeles de Chimbote, Piura, Peri. La presente tesis
tiene como objetivo proponer la implementacion de un sistema web de ventas
online. la metodologia de investigacion fue descriptiva porque se enumeraron
las propiedades de la situacion probleméatica. Como conclusion de esta
investigacién da a conocer que los colaboradores encuestados de la empresa
consideran que, Sl es favorable y factible la propuesta de implementacién de
un sistema web de ventas online para la optimizacion del proceso de la
atencién al cliente, debido a que la empresa si cuenta con los medios
suficientes para asumir el costo del sistema con las caracteristicas y montos
propuestos.

De acuerdo a Vargas (2021) quien presentd un estudio denominado
Disefio e implementaciéon de un sistema de ventas y reservaciones en el
restaurant las Dos Jarras, Piura; 2019. Universidad Catolica los Angeles
Chimbote, Piura, Perd. Esta tiene como objetivo general plantear la
implementacion de un sistema de ventas y reservaciones en el restaurant Las
Dos Jarras - Piura: 2019. Su metodologia fue cuantitativa. En conclusion, existe
un alto nivel de insatisfaccion con el sistema actual y una gran aprobacién
acerca de la propuesta de progreso que es la implementacion de un sistema de
ventas y reservaciones en el restaurant Las Dos Jarras — Piura, logrando
mejorar los procesos requeridos y la gestion de la informacién, por medio de un
control eficiente, agilizado y automatizado en el sistema.

En las teorias que establecen la investigacion tenemos a:



Habyb (2017) quien indica que el marketing digital es el conjunto de
acciones de mercadeo por el cual un usuario a través de la web realiza su visita
su visita mediante una accion que nosotros hemos paneado. Desde el
planteamiento de Salazar et all. (2017) , se trata de técnicas empresariales
desarrolladas desde un espacio virtual para ofertar sus productos ante
consumidores potenciales, y posicionar en su mente sus productos y/o
servicios, buscando a través del uso de la tecnologia y las nuevas redes la
posibilidad comunicarse de manera eficaz con su mercado potencial. En ese
sentido, se puede considerar al marketing digital como una tendencia global del
marketing online, que utilizan estrategias de marketing digital con herramientas
del marketing tradicional, por tanto, se trata de un componente del comercio

electrénico (p. 1165).

Striedinger (2018) considera al marketing digital como el uso de las
tecnologia y medios digitales, en conjunto con el uso de internet, se trata de
una tendencia que busca adaptarse a los cambios actuales del comportamiento
del consumidor, permitiendo una comunicacion efectiva y cercana con los
clientes, generando expectativas positivas en el publico, de esa manera, se
puede considerar como marketing digital a todas aquellas actividades en las
gue se hace uso.

El marketing digital tiene como objetivo mantener acoplada a la entidad
con los distintos tipos de mercado y clientes utilizando los medios digitales
(Thompson, 2015, pag. 1).

Asi como Striedinger que habla de las 4P en el marketing tradicional, a
través del estudio del marketing digital se planted la necesidad de establecer
las 4P dentro de dicha area, las cuales estén adecuadas al tipo de acciones y
medios empleados para ejercer las actividades de marketing, es asi que, tal
como mencionaba Striedinger (2017) el hablar de las 4P en el marketing digital
no significa que las anteriores no sean relevantes, sino que, se quedan cortas
al momento de ejecutar el marketing digital, estableciéndose a las siguientes:

a) personalizacion: se trata de disefiar mensajes personales para ser
difundidos a través de medios digitales masivos, permitiendo que las personas
reciban los mensajes acordes con sus gustos y situacidon sin tener que recurrir

a denodados esfuerzos.



b) participacion: el consumidor deja de ser un actor pasivo (marketing
tradicional) a ser un actor que participa de manera activa a través del uso de
nuevas tecnologias que le acceden asumir protagonismo y que su opinién sea

tomada en cuenta.

C) peer to peer: las personas confian y estiman mas en las opiniones que

emite la gente que conocen, que en la transmitida a través de la publicidad.

d) predicciones modeladas: la gran suma de informacion que se
encuentra disponible a través de los medios digitales, en conjunto con la gran
capacidad de realizar la mediciébn de resultados en tiempo real, permite
desarrollar una nueva forma de orientar las actuaciones en el ambito digital
respecto a la tradicional. Es asi que, en el marketing digital se trata de moldear
y predecir los resultados esperados y poder orientar de manera distinta cada
campafa publicitaria.

El proceso de ventas se realiza dentro de las empresas para cumplir
determinados fines asociados con el desempefio empresarial, es asi que,
Cabrerizo (2014), sefialaba que los objetivos de venta estan asociados al logro
de mejoras en el volumen, ritmo, y comportamiento de las ventas, los cuales
hacen posible el logro de los objetivos empresariales, ademas de ser un reflejo
del desempefio comercial y econdémico de las organizaciones. Asi mismo, para
realizar la definicion de los objetivos de ventas se debe considerar lo siguiente:
Los objetivos de venta deben plantearse en concordancia con los objetivos
empresariales , ademas debe establecerse un tiempo definido de cumplimiento;
por lo cual, los objetivos establecidos deben ser realistas y medibles en el
tiempo (p.93). En tanto que, Molinillo (2014) manifestaba que los objetivos de
venta resultan fundamentales dentro de las empresas debido a que le permiten
a los ofertantes elegir y disefiar la forma en que comercializardn sus productos,
a la vez que determinan sus volimenes de produccion (p.178).

Segun Viciana (2014) el incremento de las ventas se trata de un logro
empresarial que se genera a partir de los esfuerzos conjuntos realizados dentro
de la organizacion y el departamento de marketing, lo cual posibilita que los
productos tengan mayor acogida por el publico y cada vez se incremente la
demanda de determinados bienes o servicios en la busqueda de satisfacer su

necesidad de uso o consumo (p.25). De esa manera, y en base a lo descrito,



puede entenderse al comportamiento del nivel de ventas como el grado en que
se efectuan las salidas de los bienes al ser demandados por los consumidores,
realizandose modificaciones en el volumen y la velocidad de la rotacion de
stocks.

Haro y Espinoza (2017) indican que la venta es un proceso a través del
cual se ejecuta el canje de un bien o servicio en el mercado mediante técnica
de ventas, se constituye en la esencia de los negocios, debido a que, es la
principal fuente de los ingresos empresariales, incremento de ventas, se trata
de la fase final del proceso comercial.

Artal (2009) indica que las dimensiones de ventas son:. Direccion de
ventas, tipos de ventas y técnicas de ventas. La direccion de ventas forma
parte en relacion al buen trato hacia el cliente. Pag. 34

Muente (2018) conceptualiza a la dimension tipos de ventas como:
venta personal, venta directa y venta por teléfono. Lo que estara condicionado
a las necesidades del publico lo que es primordial para alcanzar los objetivos
trazados para la empresa.

Incrementar las ventas es el objetivo principal de cualquier tipo de empresa, es
importante tener claro las distintas opciones existentes de ventas para poder
llegar al consumidor final.

Por otro lado, Teamleader (2018) con respecto a técnicas de ventas
indica que el personal de ventas debe demostrar: confianza, valor agregado y
rapidez. El proveedor junto a su equipo de ventas hace uso de distintos medios
para obtener mayores ingresos y ser eficaces al realizar su labor de ventas.
Ademds, Quiroa (2020) Para vender de manera eficiente los vendedores
emplean diversos métodos, con la intencidn de lograr los objetivos de venta de
la empresa. Las técnicas de venta se emplean para lograr un proceso de

ventas mas eficiente.
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3.1.

3.2.

.  METODOLOGIA

Tipo y disefio de lainvestigacion

El tipo de investigacion es aplicada también denominada practica
porque se ha elegido un tema, y especifica una problematica de la
empresa. Ademas, es de enfoque cuantitativo debido a que describe,
infiere y resuelve problemas usando numeros en este caso la
encuesta. Segun Garamede & M (2021) detalla que es la correlacién
entre las dos variables estudiadas. Ya que utilizo como instrumento
la encuesta para recopilar datos que se describieron utilizando
nameros.

El disefio de investigacion es no experimental transversal segun
Hernandez (2010) se perpetra sin manipular las variables; vale
indicar, se trata de una investigacion donde se va a variar
intencionalmente sus variables independientes. Ademas, fue

correlacional porque se establecio la relacion entre las variables.

Variables y operacionalizacién

Se determinan que las variables de investigacion son las siguientes:

3.2.1. Variable 1. marketing digital

Desde el planteamiento de Salazar, Paucar & Borja (2017)
indican que es la utilizacion aplicacion de estrategias de
comercializacién que se realizan a través de los medios digitales,
(p. 1165). Striedinger (2017) sefiala que las 4P en el marketing
digital son: (a) Personalizacion, (b) Participacion, (c) Peer to Peer,

d) Predicciones modeladas.
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3.3.

3.2.2. Variable 2: ventas

Haro y Espinoza (2017) sefialan que es el proceso a traves
del cual se ejecuta el cambio de bienes o servicios en el mercado
mediante técnica de ventas, se constituye en la esencia de los
negocios, debido a que, es la principal fuente de los ingresos
empresariales, incremento de ventas. Se trata de la fase final del
proceso comercial mediante la direccion y tipo de venta en el cual
la ofertante entrega a un determinado consumidor un bien o

servicio a cambio de un valor monetario.

Poblacién, muestray muestreo

Bustamante detalla (2020) que la poblacién es el conjunto de
personas en la cual se recaba informacién cientifica, es decir son
todos aquellos en la cual se va a aplicar el cuestionario realizado
para la investigacion.

La poblacién abarco a los clientes de la empresa en investigacion.
Criterios inclusién: Personas que cuentan con vehiculos motorizados.

Criterios de exclusion: Personas no disponibles.

MUESTRA

Para la determinacion de la muestra se aplico la siguiente formula

ZPxp=q
N = e
o2
0.9604
N=——
0.0025
N = 384
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3.4.

Donde:

N = Muestra

p = 0.5 (Probabilidad de éxito)

g = 0.5 (Probabilidad de fracaso)

Z =1.96 (nivel del 95% de confianza)

e =5 % (Nivel de error)

Por lo tanto, la muestra estuvo constituida por 384 clientes.

MUESTREO.

El Muestreo es No Probabilistico Intencional, por conveniencia del
investigador se tomara en cuenta los clientes méas frecuentes de la
Empresa los cuales son de los alrededores de la localidad de

Marcavelica.

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Como detalla Pefiuelas, (2010), citado por Pereyra et al., (2020)
indican que la técnica de recoleccion es de gran utilidad dentro de la
investigacion y otros campos, ya que nos permite acceder a la
informacion a través de instrumentos ya sea estructurados o no
estructurados; entre las técnicas mayormente utilizadas tenemos a la
encuesta, la entrevista y el andlisis de datos, entre otros; asi mismo

en la investigacion se ha empleado la técnica de la encuesta.

Encuesta:

Esta present6 dos caracteristicas basicas que la distinguen del
resto de los métodos de captura de informacion. Recopilar
informacion proporcional verbalmente o por escrito por un informante
mediante un cuestionario estructurado, maneja muestras de la

poblacion objeto de estudio (Alvira, 2011)
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3.5.

3.6.

3.7.

INSTRUMENTO:
Cuestionario:

Nos permitird recoger datos de diversa indole, desde hechos
existenciales concretos hasta fendmenos subjetivos de dificil
comprobacién. El disefio del cuestionario es importante para
recopilar datos precisos y obtener la evidencia necesaria.
(Bustamante ,2020).

Se aplica la escala de Likert de 5 niveles con 22 items:

N: Nunca CN: Casi Nunca O: Ocasionalmente S: Siempre CS:

Casi Siempre.

Procedimientos

Para la recolecciéon de datos, se visitdé la empresa ElI Mellizo
Marcavelica previa autorizacion, para posteriormente aplicar el
cuestionario y al duefio de la empresa y a sus clientes mas
frecuentes. Para efectos del cuestionario se tiene una muestra de
384 clientes.

Método de analisis de datos

Para el analisis de datos se utilizo el Microsoft Excel para ordenar
la base de datos de los resultados obtenidos en el cuestionario, con
el resultado ya obtenido se transcribid al programa estadistico SPSS

el cual permitié la interpretacion de los resultados obtenidos.

Aspectos éticos

La Investigacion tuvo sustento ético basado en los principios
éticos de la Universidad, promovio la originalidad de la investigacion.

El plagio es una falla en la cual se apropia de manera ilegal las
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3.8.

investigaciones de propiedad intelectual de otro investigador. Para no
tener este incidente es necesario citar en la investigacion de manera
correcta las fuentes de consulta, para ello se hace uso de un software
gue brinda la opcion de detectar el indice de similitud en relacién a

otras investigaciones.

Validez

Segun Fernandez (2014) en término universal, se explica el nivel en
gue un instrumento auténticamente calcula a las variables que se
quiere evaluar. La validacion tiene como intencion dar legalidad a la
encuesta, ya que se optd para la investigacion dicho instrumento, el
cuestionario estuvo a cargo de tres expertos y conocedores en

investigacion de la universidad.
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IV. RESULTADOS

4.1. Informe de aplicacion del instrumento: cuestionario

4.1.1. Examinar el impacto del marketing digital en las ventas
en la empresa ElI Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afo 2022

Figurar 1 El proceso de ventas en relacion al marketing digital
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Interpretacion: En la figura 1 se visualiza el comportamiento del
proceso de ventas de la empresa El Mellizo rubro lubricanes de Marcavelica —
Sullana; los puntajes obtenidos en las ventas en términos generales van
aumentando en la medida que los puntajes logrados en marketing digital
también aumentan, evidenciando que existe una clara relacion positiva entre

ambas variables.

Contraste hipotesis general

El marketing digital impacta positivamente en las ventas en la empresa

El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022.
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Tabla 1 Correlacion entre el marketing digital y el proceso de ventas

Direccién de Técnicas de
Spearman Ventas Tipos de venta
ventas ventas
Marketing R ,968" 955" 878" 974"
digital
Sig. (bilateral) ;000 ;000 ;000 ;000
N 384 384 384 384

Nota: Cuestionario aplicado a los usuarios
**: Prueba altamente significativa

Interpretacion: Al analizar la correlacion de la tabla 1 indica que el
marketing muestra una correlacion de Spearman muy buena, r=0.968, la cual
ademas es significativa, segin se deduce de la significancia de dicha
correlacion, Sig.=0.000, que resulto ser inferior a 0.05. Este resultado y el signo
positivo de la correlacion conduce a aceptar la hipétesis de investigacion de
gue el marketing digital impacta positivamente en las ventas en la empresa El

Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022.

Es importante sefalar, ademas, que dicho marketing no solo se relaciona con
las ventas, sino también con sus dimensiones direccién de ventas, tipos de

venta y técnicas de venta, aunque un poco mas con la primera y tercera.

4.1.2. Caracterizacion del marketing digital en la empresa El
Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022

Tabla 2: Nivel de uso del marketing digital

Variable/Indicadores Muy bajo Bajo Medio Alto Muy alto  Total
(n=24)

Ne° % No % Ne 9% N° 9% N° % N°
Marketing digital 0 0,0 56 14,6 246 64,1 82 214 O 0,0 384
Personalizacion 0 0,0 18 47 203 52,9 163 424 O 0,0 384
Participacion 0 0,0 0 00 302 786 82 214 O 0,0 384
Peer to Peer 0 0,0 86 224 298 776 0O 00 O 0,0 384
Predicciones 0 0,0 173 45,1 129 336 82 214 O 0,0 384
modeladas

Nota: Cuestionario aplicado a los consumidores

17



Interpretacion: La investigacion indica que la empresa El Mellizo rubro

Lubricantes de Marcavelica — Sullana, usa el marketing digital en un nivel

medio, de acuerdo a la opinién del 64.1% de los consumidores; este nivel

también se refleja en cuanto a la personalizacion, participacion y peer to peer,

segun se deduce de la opinion del 52.9%, 78.6% y 77.6%. En la otra

dimensidn, predicciones modeladas, el nivel predominante es el bajo, como se

observa en las respuestas del 45.1%. Estos resultados dejan en evidencia que

la empresa investigada usa muy poco el marketing digital, desperdiciando la

oportunidad que brinda esta herramienta para dar a conocer la marca por

internet, tener un contacto mas fluido con los clientes y brindar informacion de

todo lo concerniente a sus productos, sin incurrir en costos excesivos.

Tabla 3. Frecuencia con la que la empresa utiliza los elementos del marketing

digital
items Nunca Casinunca Ocasionalmente Siempre Total
N°e 9% N° % N° % N % N°

Personalizacion

1. Las promociones de tienda EI 0 0,0 104 27,1 117 30,5 163 42,4 384
Mellizo son atractivas

2. Le resulta facil conocer las 0 0,0 121 31,5 170 44.3 93 24,2 384
promociones de los productos

Participacién

3. La publicidad lo motiva a las 0 0,0 86 22,4 298 77,6 0 0,0 384
compras en la empresa El Mellizo

4. Con que frecuencia la empresael 0 0,0 135 352 167 43,5 82 21,4 384
mellizo ofrece sus promociones

Peer to Peer

5. El  mensaje publicitario es 0 00 86 224 298 77,6 0 0,0 384
informativo.

6. Sus compras han sido realizadas 0 0,0 70 18,2 314 81,8 0 0,0 384
segln alguna recomendacién de
otros clientes.

7. Suele escribir recomendaciones 56 14,6 233 60,7 95 24,7 0 0,0 384
en la pagina de la tienda o cuando
acudes a su establecimiento

Predicciones modeladas

8. Suele ingresar al Facebook de la 0 0,0 173 45,1 129 33,6 82 21,4 384

empresa El Mellizo
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9. Accede a nuestros productos a 0 0,0 104 27,1 187 48,7 93 24,2 384
través de la Internet

10. Con que frecuencia utiliza las O 0,0 173 45,1 129 33,6 82 21,4 384
redes sociales para realizar

compras en tienda El Mellizo
Nota: Cuestionario aplicado a los consumidores

Interpretacion: Los resultados de la tabla 3 muestra la opinién de los
consumidores sobre la frecuencia con la que la empresa El Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica, usa los elementos del marketing digital. En cuanto
a la personalizacién, sélo el 42.4% de los investigados refiere que las
promociones de la tienda El Mellizo siempre son atractivas y una cifra mucho
menor refiere que le resulta facil conocer las promociones de los productos; el
resto de los encuestados consideran que dichos aspectos solo se cumplen
ocasionalmente o casi nunca. Con relacion a la participacion, los hallazgos
indican que ningun consumidor, considera que la publicidad de la tienda El
Mellizo lo motiva siempre a las compras; dicha publicidad, solo los motiva
ocasionalmente o casi nunca a comprar en esa empresa. También se encontrd
que solo el 21.4% de los consumidores considera que la tienda ofrece
promociones; el resto considera que las promociones solo se realizan

ocasionalmente.

En cuanto a la dimension peer to peer, el estudio revela que, en opinién
de todos los clientes, la tienda investigada solo ocasionalmente o casi nunca
tiene mensajes publicitarios informativos; todos los encuestados refieren
también que sus compras solo ocasionalmente han sido realizadas segun
alguna recomendacion de otros clientes y que con la misma frecuencia suelen
escribir recomendaciones en la pagina de la tienda o cuando acude a dicho

establecimiento.

Con respecto a las predicciones modeladas, sélo el 21.4%, de los
clientes se refiere a redes sociales y a Facebook mientras que el 24.2%

refieren al internet.
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4.1.3. Conocer el impacto del proceso de las ventas en la
empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica - Sullana,
afno 2022.

Tabla 4. Nivel alcanzado en el proceso de ventas

Muy - Muy
Variable/Indicadores deficiente Deficiente Regular Bueno bueno Total
(n=24)
N° % N° % N % N° % N° % N°
Ventas 0 0,0 86 224 216 56,3 82 214 O 00 384

Direccion de ventas 0 0,0 56 146 246 64,1 82 214 O 0,0 384
Tipos de venta 0 00 288 750 96 250 0O OO0 O 00 384

Técnicas de ventas 0 0,0 86 224 216 56,3 82 214 O 0,0 384

Nota: Cuestionario aplicado a los consumidores

Interpretaciéon: En relacion al proceso de ventas, la tabla 4 da cuenta
gue éste solo es calificado en un nivel regular, segun la opinién del 56.3%; una
cifra muy reducida, 21.4%, considera que dicho proceso es bueno y una cifra
similar, 22.4% lo considera deficiente. El estudio muestra asimismo que la
direccion de ventas y las técnicas de ventas también son realizadas en un nivel
regular y sélo el 21.4%, las califica en un nivel bueno. El otro aspecto
relacionado a las ventas, el tipo de venta, es calificado como deficiente por el

75% y como regular por el 25%, convirtiéndose en el aspecto menos valorado.

Tabla 5. Frecuencia con la que la empresa cumple con los aspectos del
proceso de ventas

Nunca  Casinunca Ocasionalmente Siempre  Total

items

N° % N° % N° % N° % N°
Direccion de ventas
1. Siente que la manera en que 0 0,0 67 17,4 317 82,6 0 0,0 384

se realiza sus compras ya sea
online o presencial le brinda
algun beneficio extra.
2. Accede a las promociones de 0 0,0 203 529 88 22,9 93 24,2 384

la empresa EI Mellizo.
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Tipos de ventas

3. Existe atencidon personalizada 0 0,0 118 30,7 266 69,3 0 0,0 384
en la tienda El Mellizo

4. Realiza sus compras mediante 56 14,6 146 38,0 100 26,0 82 21,4 384
plataforma de Facebook

5. La atencion telefonica es 0 0,0 270 70,3 114 29,7 0O 00 384
efectiva

Técnica de ventas

6. Le genera confianza la fooma 0 0,0 103 26,8 199 51,8 82 214 384
de atencion brindad en la
Tienda El Mellizo

7. Le brinda confianza al adquirir 0 0,0 104 27,1 198 51,6 82 21,4 384
los productos por internet

8. El personal de Tiendas el O 0,0 86 22,4 298 77,6 0 0,0 384
Mellizo le brinda algin aporte
extra en su compra

9. Se sinti6 satisfecho con la 0 0,0 144 37,5 158 41,1 82 214 384
Ultima promocion accedida

10. La Atencién de su pedido lo 0 0,0 86 224 216 56,3 82 21,4 384
hacen de manera rapida

11. Se siente satisfecho con el 0 0,0 103 26,8 199 51,8 82 21,4 384
marketing digital aplicado por la
empresa

12. Se siente satisfecho con el 0 0,0 174 453 128 33,3 82 214 384
proceso de ventas aplicado por

la empresa

Nota: Cuestionario aplicado a los usuarios del servicio

Interpretacion: En la tabla 5 se evidencia la percepcién que tienen los
consumidores por los diferentes aspectos relacionados al proceso de ventas;
en cuanto a la direccion de ventas, la mayoria de consumidores, 82.6%,
considera que ocasionalmente siente que la manera en que se realiza sus
compras ya sea online o presencial le brinda algin beneficio extra, mientras
gue solo el 24.2%, indica que accede siempre a las promociones de la empresa
El Mellizo; en este caso, el resto de encuestados considera que accede a

dichas promociones solo ocasionalmente.

Con relacion al tipo de ventas, los hallazgos indican que, en opinién la

mayoria de investigados, 69.3%, ocasionalmente en la tienda existe atencion
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personalizada, en tanto el resto refiere que dicha atencién solo se evidencia a
veces; también se encontré que solo el 21.4% realiza siempre sus compras
usando la plataforma de Facebook, a diferencia del 78.6% que lo hace
ocasionalmente, casi nunca o nunca. Todos los investigados también

concuerdan en que la atencion telefénica ocasionalmente o nunca es efectiva.

Los otros aspectos evaluados, se refieren a las técnicas de ventas; solo
el 21.4% considera que la atencion que se brindad en la tienda ElI Mellizo
siempre le genera confianza y también la adquisicion de los productos por
internet. El estudio también encontr6 que los consumidores consideran que
solo ocasionalmente o casi nunca el personal de la tienda investigada le brinda
algun obsequio en su compra, mientras que solo el 21.4% considera que
siempre se sintid satisfecho con la ultima promocién accedida, con la atencion
rapida de su pedido, con el marketing digital aplicado por la empresa y en

general con el proceso de ventas aplicado por la empresa

Los resultados confirman una serie de deficiencias en el proceso de las ventas
gue realiza la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica, lo que
dificulta alcanzar una buena gestion en las ventas de los productos que ofrece;
es importante que la empresa implemente una serie de estrategias para

mejorar la direccidon de las ventas, asi como el tipo y técnica de ventas.
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4.1.4. Evaluar el impacto de la personalizacién del Marketing
digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes
de Marcavelica - Sullana, aio 2022

Figurar 2. El proceso de ventas en relacion a la personalizacion
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Interpretacion: La figura 2 da cuenta el comportamiento de las ventas
en relacion a la personalizacion; se observa que los puntajes bajos de las
ventas estan asociados también a puntajes bajos en la personalizacion,
sucediendo la misma correspondencia con los puntajes altos; este
comportamiento evidencia que a medida que mejora la personalizacion,
también mejora el proceso de ventas, evidenciando una relacién positiva entre

ambos aspectos.

Contraste de la hipoétesis especifica 1

La Personalizacién impacta positivamente en las ventas en la empresa

El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022
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Tabla 6. Correlacion entre la dimension personalizacion y el proceso de ventas

Direccion de i Técnicas de
Spearman Ventas Tipos de venta
ventas ventas
Personalizacion g 852" ;799" ;710" 880"
Sig. (bilateral) ,000 000 ,000 ,000
N 384 384 384 384

Nota: Cuestionario aplicado a los usuarios
**. Prueba altamente significativa

Interpretacion: La tabla 6 da cuenta de la correlaciéon entre la
personalizacion y el proceso de ventas; se observa una correlacion de
Spearman, r=0.852, ubicada en un nivel alto; dicha correlacién positiva ademas
resultd ser significativa, lo cual deduce de la significancia, Sig.=0.000, inferior a
0.05. Los resultados nos dirigen a aceptar la hipotesis de investigacion de que
la personalizacion impacta positivamente en las ventas en la empresa El

Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022.

Los hallazgos muestran asimismo que la personalizacion se relaciona en
forma significativa (Sig.<0.05) con la direccién de ventas, asi como con el tipo y

técnica de ventas, aunque un poco mas con la primera y tercera dimension.
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4.1.5. Analizar el impacto de la Participacion del marketing
digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes
de Marcavelica - Sullana, aio 2022

Figurar 3. El proceso de ventas en relacion a la participacion
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Interpretacion: En la figura 3 se evidencia que en general, los puntajes
bajos en la participacion se corresponden con puntajes bajos en la
participacién, mientras que los puntajes altos también evidencian dicha

correspondencia, mostrando una relacion positiva entre dichos aspectos.

Contraste de la hipotesis especifica 2

La participacion del marketing digital impacta significativamente en las
ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana,
afio 2022;
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Tabla 7. Correlacion entre la dimension participacion y el proceso de ventas

Direccién de Técnicas de
Spearman Ventas Tipos de venta
ventas ventas
Participacion g 868" 902" 717" 873"
Sig. (bilateral) ,000 ,000 ,000 ,000
N 384 384 384 384

Nota: Cuestionario aplicado a los usuarios
**: Prueba altamente significativa

Interpretacién: Al analizar la correlacion de la tabla 7, da cuenta que

la

correlacién de Spearman entre la participacion y las ventas, r=0.868, es alta y

significativa, segun se deduce de la significancia, Sig.=0.000, inferior a 0.05.

Estos resultados y el signo positivo de la correlacion conducen a aceptar

la

hipétesis de que la participacion del marketing digital impacta significativamente

en las ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica -

Sullana, afno 2022

Los resultados muestran asimismo que la participacion se relaciona de

manera significativa (Sig.<0.05) con la direccion de ventas, asi como con el tipo

y técnica de ventas, aunque un poco mas con la primera y tercera dimension.
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4.1.6. Explicar el impacto del Testimonio Peer to peer del
marketing digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022

Figurar 4. El proceso de ventas en relacion al testimonio Peer to Peer.
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Interpretacion: La figura 4 se evidencia el comportamiento del proceso
de ventas en relacion al testimonio peer to peer. Se observa que en general,
los puntajes alcanzados en el proceso de ventas, mejoran en tanto mejoran los
puntajes del testimonio peer to peer, evidencidndose una relacion positiva entre

dichos aspectos.

Contraste de la hipoétesis especifica 3

El Testimonio peer to peer impacta positivamente en las ventas en la

empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022.
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Tabla 8. Correlacion entre el testimonio Peer to Peer y el proceso de ventas

Direccion de Técnicas de
Spearman Ventas Tipos de venta
ventas ventas
Testimonio R 640" 615" 367" 644"
Peer to Peer
Sig. (bilateral) ,000 ,000 ,000 ,000
N 384 384 384 384

Nota: Cuestionario aplicado a los usuarios
**: Prueba altamente significativa

Interpretacion: La tabla 8 da cuenta que la correlacion de Spearman
entre el testimonio peer to peer y las ventas, r=0.640, es moderadamente alta y
significativa, segun se deduce de la significancia, Sig.=0.000, inferior a 0.05;
este resultado y el signo positivo de la correlacion conducen a aceptar la
hipotesis de investigacion de que el Testimonio peer to peer impacta
positivamente en las ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes de

Marcavelica - Sullana, afio 2022.
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4.1.7. Evaluar el impacto de las predicciones modeladas en
las ventas en la empresa ElI Mellizo rubro Lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afio 2022

Figurar 5. El proceso de ventas en relacion a las predicciones
modeladas
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Interpretacion: La figura 5 da cuenta del comportamiento del proceso
de ventas y de las predicciones modeladas; se observa que, al mejorar los
puntajes en las predicciones modeladas, también mejoran los puntajes en el
proceso de ventas, de manera que puntajes bajos en las ventas se
corresponden con puntajes bajos en dichas predicciones, sucediendo la misma
correspondencia con los puntajes altos. Este comportamiento deja en claro una

relacion positiva entre ambos aspectos.

Contraste de la hip6tesis especifica 4

Las predicciones modeladas impactan positivamente en las ventas en la

empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022.
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Tabla 9. Correlacién entre las predicciones modeladas y el proceso de ventas

Direccion de Técnicas de
Spearman Ventas Tipos de venta
ventas ventas
Predicciones 892" 973" 821" 881"
modeladas
Sig. (bilateral) ,000 ,000 ,000 ,000
N 384 384 384 384

Nota: Cuestionario aplicado a los usuarios
**: Prueba altamente significativa

Interpretacion: La tabla 9 muestra que la correlacion de Spearman
entre las predicciones modeladas y las ventas, r=0.892, es alta y significativa,
segun se deduce de la significancia, Sig.=0.000, que resultd ser inferior a 0.05.
Este resultado y el signo positivo de la correlacién, conducen a aceptar la
hipétesis de investigacion de que las predicciones modeladas impactan
positivamente en las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de

Marcavelica - Sullana, afio 2022.

El estudio muestra asimismo que dichas predicciones también se
relacionan en forma significativa (Sig.<0.05) con la direccion de ventas, asi
como con el tipo y las técnicas de ventas, aunque la relacién es un poco mas

intensa con la primera y tercera de dichas dimensiones.
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V. DISCUSION

En este capitulo analizaremos los resultados obtenidos mediante la
aplicacién del instrumento cuestionario, el cual ha permitido medir las variables
marketing Digital y ventas, contrastando los resultados con otros estudios
realizados.

El primer objetivo especifico fue evaluar el impacto de la personalizacion
del Marketing digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afio 2022. Segun Garcia. (2019) menciona que la
técnica de la personalizacion es una estrategia, englobada dentro de marketing
emocional, por la que un gran namero de empresas del panorama actual estan
apostando.

En cuanto a la personalizacion, soélo el 42.4% de los investigados refiere
gue las promociones de la tienda El Mellizo siempre son atractivas y una cifra
mucho menor refiere que le resulta facil conocer las promociones de los
productos; el resto de los encuestados

En tal sentido se acepta la hipotesis La personalizacion impacta
positivamente en las ventas en la empresa ElI Mellizo rubro lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afio 2021. Obteniendo como resultado una correlacion
de Spearman, r=0.852, ubicada en un nivel alto; dicha correlacién positiva
ademas resultdé ser significativa, segun se deduce de la significancia,
Sig.=0.000, inferior a 0.05.

El segundo objetivo especifico fue conocer el impacto de la participacion
en las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2022. Segun Striedinger (2017) menciona que el consumidor pasa
de ser un actor pasivo, en el marketing tradicional, a ser un actor que participa
de manera activa a través del uso de nuevas tecnologias que le permiten
asumir protagonismo y que su opinidbn sea tomada en cuenta. Asi mismo
Enrigue y Pineda (2018) mencionan que el marketing digital se centra en
fidelizar a los clientes recabando informacién sobre la participacion de los

mismos con respecto a las ventas.

En cuanto a la participacion, los hallazgos indican que ningan

consumidor, considera que la publicidad de la tienda ElI Mellizo lo motiva
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siempre a las compras; dicha publicidad, solo los comunica ocasionalmente o
casi nunca impulsa a la comprar en esa empresa. También se encontré que
solo el 21.4% de los consumidores considera que la tienda ofrece promociones;

el resto considera que las promociones solo se realizan ocasionalmente.

En tal sentido se acepta la hipétesis especifica La participacion impacta
significativamente en las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afio 2021. Obteniendo que la correlacion de Spearman
entre la participacion y las ventas, r=0.868, es alta y significativa, segun se
deduce de la significancia, Sig.=0.000, inferior a 0.05. Estos resultados y el
signo positivo de la correlacion conducen a aceptar la hipétesis de que la
participacion del marketing digital impacta significa mente en las ventas en la

empresa El Mellizo rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022

Los resultados muestran asimismo que la participacion se relaciona de

manera significativa (Sig. <0.05) con la direccién de ventas.

El tercer objetivo especifico fue evaluar el impacto del testimonio peer to
peer del marketing digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022. Segun Talledo (2019)
menciona en su estudio que es necesario fortalecer las relaciones con los
clientes actuales para que puedan recomendar las compras de productos
generando ventas positivas en la empresa de igual manera Striedinger (2017)
menciona que la personalizacion consiste en que las personas confian y
valoran mas en las opiniones que emite la gente que conocen, que en la

transmitida a través de la publicidad.

En tal sentido se acepta la hipétesis especifica el testimonio peer to peer
impacta positivamente en las ventas en la empresa El Mellizo rubro Lubricantes

de Marcavelica - Sullana, afio 2022.

El estudio revela que, en opinion de todos los clientes, la tienda
investigada solo ocasionalmente o casi nunca tiene mensajes publicitarios
informativos; todos los encuestados refieren también que sus compras solo
ocasionalmente han sido realizadas segun alguna recomendacion de otros

clientes
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La correlacion de Spearman entre el testimonio peer to peer y las
ventas, r=0.640, es moderadamente alta y significativa, segun se deduce de la
significancia, Sig.=0.000, inferior a 0.05; este resultado y el signo positivo de la

correlacion conducen a aceptar la hipotesis de investigacion

El cuarto objetivo especifico fue Evaluar el impacto de las predicciones
modeladas del marketing digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro

Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afo 2022.

De acuerdo con Talledo (2019) menciona que uno de sus objetivos de
estudio fue fortalecer las relaciones con los clientes y obteniendo mayor
visibilidad de sus productos en los sitios web fidelizando a los clientes con la
marca. Asi mismo Enrique y Pineda (2018), mencionan que el marketing digital
impacta de manera positiva en fidelizar a los clientes y por ende en el aumento
de las ventas y su investigacion se centra en analizar las preferencias o gustos

de los clientes.

En cuanto a las predicciones modeladas, soélo el 21.4%, de los clientes
refieren que siempre ingresan al Facebook de la empresa El Mellizo, acceden a
sus productos a través de Internet o utiliza las redes sociales para realizar
compras en dicha organizacién. Asi mismo se observa que al mejorar los
puntajes en las predicciones moderadas, también mejoran los puntajes en el

proceso de ventas.

En tal sentido se acepta la hipotesis especifica 4 las predicciones
modeladas impactan positivamente en las ventas en la empresa El Mellizo

rubro lubricantes de Marcavelica - Sullana, afio 2022.

La investigacion muestra que la correlacion de Spearman entre las
predicciones modeladas y las ventas, r=0.892, es alta y significativa, segun se
deduce de la significancia, Sig.=0.000, que resulté ser inferior a 0.05. Este
resultado y el signo positivo de la correlacion, conducen a aceptar la hipétesis
de investigacion. El estudio muestra asimismo que dichas predicciones también

se relacionan en forma significativa (Sig.<0.05) con la direccién de ventas

El objetivo general de la investigacion fue evaluar el impacto del
marketing digital en las ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de

Marcavelica - Sullana, afio 2022.
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Segun Striedinger (2017) menciona que hablar de las 4 P de marketing
digital es hablar de a) personalizacion: Se trata de disefiar mensajes
personales para ser difundidos a travées de medios digitales masivos,
permitiendo que las personas reciban los mensajes acordes con sus gustos y
situacion sin tener que recurrir a denodados esfuerzos. b) participacion: El
consumidor pasa de ser un actor pasivo, en el marketing tradicional, a ser un
actor que participa de manera activa a través del uso de nuevas tecnologias
gue le permiten asumir protagonismo y que su opinidon sea tomada en cuenta.
C) peer to peer: Las personas confian y valoran mas en las opiniones que emite
la gente que conocen, que en la transmitida a través de la publicidad. d)
predicciones modeladas: La gran cantidad de informacion que se encuentra
disponible a través de los medios digitales, en conjunto con la gran capacidad

de realizar la medicion de resultados en tiempo real.

Asi mismo Abad y Crespo (2018) mencionan que el mercado de ventas
online esta en constante desarrollo, cada dia nuevas tecnologias hacen

mejoras a los procesos de compra de manera digital

En la investigacion se observa el comportamiento del proceso de ventas
de la empresa El Mellizo rubro lubricanes de Marcavelica — Sullana, afio 2022;
los puntajes obtenidos en las ventas en términos generales van aumentando en
la medida que los puntajes logrados en marketing digital también aumentan,

evidenciando la existencia de una clara relacién positiva entre ambas variables.

El andlisis de correlacion de la tabla 1 indica que el marketing muestra
una correlacion de Spearman muy buena, r=0.968, la cual ademas es
significativa, segun se deduce de la significancia de dicha correlacion,
Sig.=0.000, que result6 ser inferior a 0.05. Este resultado y el signo positivo de
la correlacion conduce a aceptar la hipétesis de investigacion de que el
marketing digital impacta positivamente en las ventas en la empresa El Mellizo

rubro Lubricantes de Marcavelica - Sullana, afo 2022.

Es importante sefalar, ademas, que dicho marketing no solo se
relaciona con las ventas, sino también con sus dimensiones direccion de

ventas, tipos de venta y técnicas de venta
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1)

2)

3)

4)

VI. CONCLUSIONES

Existe una significativa correlacion entre la dimensién personalizacion y
la variable ventas en la empresa ElI Mellizo rubro lubricantes de
Marcavelica - Sullana, se observa una correlacion de Spearman,
r=0.852, ubicada en un nivel alto; dicha correlacion positiva ademas
resultd ser significativa, segun se deduce de la significancia, Sig.=0.000,
inferior a 0.05. los resultados obtenidos demuestran que la empresa
tiene que fortalecer la dimension de Personalizacion con esto la

empresa mejorara en gran manera las ventas.

Existe una significativa correlacion entre la dimensién participaciéon y la
variable ventas en la empresa ElI Mellizo rubro lubricantes de
Marcavelica - Sullana, se observa que la correlacion de Spearman entre
la participacion y las ventas, r=0.868, es alta y significativa, segun se
deduce de la significancia, Sig.=0.000, inferior a 0.05. Los resultados
obtenidos muestran que la empresa tiene que tomar mas en cuenta las
opiniones de los clientes para convertirlo en un actor activo y

participativo en la empresa.

Existe una significativa correlacion entre la dimension peer to peer y la
variable ventas en la empresa ElI Mellizo rubro lubricantes de
Marcavelica - Sullana, se observa que la correlacién de Spearman entre
el testimonio peer to Peer y las ventas, r=0.640, es moderadamente alta
y significativa, segun se deduce de la significancia, Sig.=0.000, inferior a
0.05. Los resultados obtenidos muestran que la empresa puede mejorar
las ventas y de esta manera fidelizando a los clientes de esta manera
ellos recomendaran la empresa a sus conocidos generando ventas

positivas.

Existe una significativa correlacion entre la dimension predicciones
Modeladas y la variable ventas en la empresa ElI Mellizo rubro
lubricantes de Marcavelica - Sullana, se observa que la correlacién de
Spearman entre las predicciones modeladas y las ventas, r=0.892, es
alta y significativa, segun se deduce de la significancia, Sig.=0.000, que

resultd ser inferior a 0.05. Los resultados Obtenidos muestran que la
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5)

empresa no esta aplicando de forma correcta las predicciones

modeladas para mejorar sus ventas.

Existe una significativa correlacion en las variables marketing digital y
ventas en la empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica -
Sullana, se observé que el marketing muestra una correlacion de
Spearman muy buena, r=0.968, la cual ademas es significativa, segun
se deduce de la significancia de dicha correlacion, Sig.=0.000, que
resultd ser inferior a 0.05. El estudio indica que la empresa usa el
marketing digital en un nivel medio desperdiciando la oportunidad que
brinda esta herramienta para dar a conocer la marca de manera digital,
tener un contacto mas fluido con los clientes y brindar informacion de

todo lo concerniente a sus productos, sin incurrir en costos excesivos.
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1)

2)

3)

4)

5)

VIl.  RECOMENDACIONES

Disefiar mensajes personalizados para ser difundidos a través de
medios digitales masivos, permitiendo que las personas reciban los
mensajes acordes con sus gustos y situacién sin tener que recurrir a

denodados esfuerzos.

Tomar en cuenta las recomendaciones que los clientes suelen dejar
tanto en la pagina de la tienda como en su establecimiento, y generar
planes de accidn con respecto a las recomendaciones alcanzadas,
brindar un incentivo al cliente por adquirir varios productos

generando asi fidelizar a los clientes potenciales de la empresa.

Mejorar las promociones de la tienda el Mellizo asi mismo realizar
mas publicidad utilizando las redes sociales para asi incrementar el
namero de clientes teniendo en cuenta que un cliente satisfecho

recomendara la tienda generando mas ventas.

Desarrollar y segmentar los productos de la empresa en tipos de
productos para que las promociones y los productos en stock sean
visibles de forma facil desarrollando de esta forma el marketing

digital.

Fortalecer el conocimiento del personal para que se encuentren
preparados a través de talleres, a cargo de personal idoneo en
Marketing Digital, para brindar ayuda a los clientes potenciales de la
Institucion Tomando en cuenta las recomendaciones de los clientes,

generando y logrando mayores ventas e ingresos para la empresa,
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ANEXO 1: Matriz de Operacionalizacion de variables

) DEFINICION
VARIABLE | DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADORES | ESCALA DE
OPERACIONAL MEDICION
caracteristicas
personalizacion Acciones
. visibilidad
Es el elemento de acciones que, a
través del uso de los instrumentos usabilidad
digitales, incrementa campafias Particinacis - ividad
icitari icacit articipacion interactivida
p_ubI|C|tar|as y comunicacion La variable Marketing p
integrada. (Canelo, 2012) digital se medira con sus frecuencia
V1 MARKETING di?nensiones con el
DIGITAL Striedinger (2017) sefala que las 4P instrumento  cuestionario comunicacion directa
en el marketing digital las cuales de escala ordinal : =
son: a) Personalizacion, b) peer to peer informacion
Participacion, c) Peer to Peer, d) Recomendacion
Predicciones modeladas
Orienta .
ordinal
Predicciones modeladas Moldea
Predice
venta on line
Haro y Espinoza (2017) indican que direccion de ventas beneficios del cliente
es el proceso a través del cual se ofertas
ejecuta el intercambio de bienes o|La variable venta se
servicios en el mercado mediante la | medirdA  mediante las venta personal
V2 VENTAS direccion de ventas y las técnicas de | dimensiones utilizando el

ventas y los tipos de ventas que
permite los incrementos de ventas,

instrumento  cuestionario
de escala ordinal.

tipos de ventas

venta directa

venta por teléfono

técnicas de ventas

confianza

valor agregado




rapidez




ANEXO 2: Matriz de consistencia

TiTULO

PROBLEMA

HIPOTESIS

OBJETIVO

METODOLOGIA

Marketing digital
y su impacto en
las ventas en la

empresa El
Mellizo rubro
Lubricantes de
Marcavelica
Sullana, afio
2021.

¢Cual es el impacto del Marketing
digital en las ventas en la empresa
El Mellizo rubro Lubricantes de
Marcavelica? - Sullana, afio 2021.

El marketing digital impacta
positivamente en las ventas
en la empresa EIl Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2021.

Examinar el impacto del
marketing digital en las ventas en
la empresa ElI Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2021.

¢Cudl es el impacto de Ia
participacion  del marketing digital
en las ventas en la empresa El
Mellizo  rubro  Lubricantes de
Marcavelica? - Sullana, afio 2021.

La Participacion impacta
significativamente  en  las
ventas en la empresa El
Mellizo rubro Lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afio
2021.

Analizar el impacto de la
Participacion en las ventas en la
empresa ElI  Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2021.

,Cudl es el impacto de la
Personalizacion del marketing digital
en las ventas en la empresa El
Mellizo  rubro  Lubricantes de
Marcavelica? - Sullana, afio 2021.

La Personalizaciéon impacta
positivamente en las ventas
en la empresa El Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2021.

comprobar el impacto de la
Personalizacion del Marketing
digital en las ventas en la
empresa ElI Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2021.

¢,Cudl es el impacto del testimonio
Peer to peer en las ventas en la
empresa El Mellizo rubro Lubricantes
de Marcavelica? - Sullana, afio 2021.

El Testimonio Peer to peer
impacta positivamente en las
ventas en la empresa El
Mellizo rubro Lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afio
2021.

explicar el impacto del
Testimonio Peer to peer del
marketing digital en las ventas en
la empresa El Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2021.

¢COmo se analiza el impacto de las
predicciones modeladas en Ia
empresa El Mellizo rubro Lubricantes
de Marcavelica? - Sullana, afo 2021.

Las predicciones modeladas
impactan positivamente en las
ventas en la empresa El
Mellizo rubro Lubricantes de
Marcavelica - Sullana, afo
2021

evaluar el impacto de las
predicciones modeladas en la
empresa ElI Mellizo rubro

Lubricantes de Marcavelica -
Sullana, afio 2021

¢Cual es el proceso de las ventas en
la empresa ElI Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica? -

Conocer el proceso de las ventas
en la empresa El Mellizo rubro
Lubricantes de Marcavelica -

TIPO Y DISENO DE
INVESTIGACION:
Aplicada, correlacional,
No experimental,
transversal.
*ENFOQUE:
Cuantitativo
*POBLACION
Clientes de empresa El
Mellizo
*MUESTRA:

384 clientes
*MUESTREO: Muestreo
No Probabilistico
Intencional
*TECNICA: Encuesta
*INSTRUMENTO:
Cuestionario
« METODO DE
ANALISIS:
Microsoft Exel para el
Orden de Datos de
Cuestionario y Andlisis
Correlacional mediante
SPSS V.25, mediante
tablas.




Sullana, afio 2021.

Sullana, afio 2021.




ANEXOS 3: Cuestionario.

FORMATO DE CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS CLIENTES DE LA
EMPRESA EL MELLIZO

i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Estimados clientes reciben el saludo cordial de Fiorella Isabel y
Kelly Lenita Bachiller en Administracion de Empresas, la presente
encuesta tiene por finalidad conocer el uso del marketing digital

entre los pobladores a nivel local.

Instrucciones:

A continuacién, en cada enunciado solo marque una alternativa
mediante un aspa (X). Recuerde que no hay respuestas correctas e

incorrectas. Gracias por su sinceridad en su opinion y colaboracion.

Para la opcion de respuesta debera marcar segun corresponda:

N: Nunca CN: Casi Nunca O: Ocasionalmente S: Siempre CS: Casi siempre

INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

VARIABLE: MARKETING DIGITAL N CN | O S CSs

DIMENSION: PERSONALIZACION

1. Las promociones de tienda El Mellizo son atractivas

2. Le resulta facil conocer las promociones de los

productos
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DIMENSION: PARTICIPACION

3.La publicidad lo motiva a las compras en la

empresa El Mellizo

4. Con que frecuencia la empresa el mellizo ofrece

Sus promociones

DIMENSION: PEER TO PEER

5. El mensaje publicitario es informativo.

6. Sus compras han sido realizadas segun alguna

recomendacion de otros clientes.

7. Suele escribir recomendaciones en la pagina de la

tienda o cuando acudes a su establecimiento

DIMENSION: PREDICCIONES
MODELADAS

8. Suele ingresar al Facebook de la empresa El

Mellizo

9. Accede a nuestros productos a través de la Internet

10. Con que frecuencia utiliza las redes sociales para

realizar compras en tienda El Mellizo

DIMENSION: DIRECCION DE VENTAS

11. Siente que la manera en que se realiza sus
compras ya sea online o presencial le brinda algun

beneficio extra.

12. Accede a las promociones de la empresa El

Mellizo.

DIMENSION: TIPOS DE VENTAS

13. Existe atencion personalizada en la tienda El

Mellizo

14. Realiza sus compras mediante plataforma de

Facebook
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15. La atencion telefénica es efectiva

TECNICA DE VENTAS

16. Le genera confianza la forma de atencion brindad

en la Tienda El Mellizo

17. Le brinda confianza al adquirir los productos por

internet

18. El personal de Tiendas el Mellizo le brinda algun

aporte extra en su compra

19. Se sintid satisfecho con la Ultima promocion

accedida

20. La Atencion de su pedido lo hacen de manera

rapida

21.Se siente satisfecho con el marketing digital

aplicado por la empresa

22.Se siente satisfecho con el proceso de ventas

aplicado por la empresa

ELABORACION: PROPIA
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ANEXOS 4: Autorizacion de la empresa

“AAa da! Bicentanano del Peru. 200 arios de Independencia”
3).“.%@, ?p de noviembre de 2021

Sedores
Escuela de Admfm':j)r GLor

Universidad César Vallgjo — CamPpUS ........co.cceeen

A través del presente, E‘b’fﬁa\)a‘d&m"’}"&%’“‘“ identificado (a) con
DNI ' I\{“. representante de la
empresa/institucion. ubﬁmﬁkﬁ..ﬂ..ﬂ.@\\@o con el cargo
de.... Slfs.v‘.ﬁi..... ............... me dirjo a su representada a fin de dar a
conocer que las siguientes personas:

a) L\ Q.da...c.am.gsd.\.o...k%!‘.\z..L..e.v.’fM ...............

b) .'Zc:.f&..’r.....(??.J..."y.!.e::..5.*‘.’.9‘.?.‘.‘.?&...}.5.‘?:@9! ...........

Estan autorizadas para:

a) Recoger y emplear datos de nuestra organizacion a efecto de la realizacion

de su proyecto y posterior LeSISIUIBOE. . ...ooenneesenneesness

o Y .

b) Publicar el nombre de nuestra organizacion en Ja investigacion
Si [;1:] No

Lo que le manifestamos para los fines pertinentes, @ solicitud de los

interesados.
Atentamente.
Firma y Sello ;
Nombre y Apellidos...t.( hat. fus /doO"’j”{*m koS
Cargo... _(;_gf_f_ .'L’.-,.f?. bl
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ANEXOS 5: Validacién 01

Ny UCV

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJD

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Carlos Antonio Angulo Corcuera, con DNI N? 06437510 Magister en
Administracidn de negocios MBA N° ANR: 18480, de profesion Licenciado en
Administracion, desempefiandome actualmente como docente en la universidad
César Vallejo de Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion el instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Cuestionario  dirigido a

clientes de la empresa el | DEFICIENTE | ACEPTABLE BUEND MUY BUENO | EXCELENTE
Mellizo

X
1.Claridad

X
2.0Objetividad

X
3. Actualidad

. X

4 Organizacion

X
5.5uficiencia

X
6.Intencionalidad

X
7 Consistencia

X
B.Coherencia

X

9. Metodologia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 03 dias del mes
de enero del Dos mil veintidos.

CLAD. N° 18480

Magir. - Carlos Antonio Angulo Corcuera

DNI : 06437510

Especialidad : Gestidon de organizaciones - Marketing
E-mail - anguloca@ucvvirtual.edu.pe
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ANEXOS 6: Validacién 02

u . . . -
CrUVERSIDAD  vp, Mercedes Reneé Palacios de Bricefio con DNI N.°

i\tll‘ Ucv ICONSTANCIA DE VALIDACION

02845588 Dra. En Ciencias Administrativas N.* ANR: A16290%2, de profesion
Licenciada en Administracion en desempefiandome actualmente como docente en
UCV.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion el instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionarioc  dirigide &

clientes de la empresa el DEFICIENTE ACEPTABLE BUEND MUY BUENO EXCELENTE
Mellizo
X
1.Claridad
X
2 Objetividad
X
3 Actualidad
. X
4 Organizacion
X
5 Suficiencia
. i X
6. Intencionalidad
X
7.Consistencia
. X
B.Coherencia
X

4 Metodologia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 19 dias del mes
de Diciembre del Dos mil veintiunos.

Cra. - Mercedes Raneg Palacios de Bricefio
| DNI - 02845588
A 1AALY Especialidad
gl E-mail - mrpalaciosd@ucvvirtual edu.pe

ANEXOS 7: Validacién 03
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CESAR VALLEJD

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Ericka Julissa Suysuy Chambergo con DNl N.® 45361468 Mg Gestion Publica

M." AMR: 13374, de profesion Licenciada en Administracion, desempefandome

actualmente como Docente UCY .

Por medic de la presente hago constar gque he revisado con fines de

Validacion el instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario dirigido

a

clientes de la empresa el | DEFICIENTE | ACEPTABLE BUEND MUY BUEND | EXCELENTE
Mellizo
: X
1.Claridad
X
2.0bjetividad
) X
3.Actualidad
o X
4.0rganizacidn
X
5.5uficiencia
. X
B.Intencionalidad
. . X
7.Consistencia
_ X
8.Coherencia
X
5. Metodologia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 03 dias del mes
de Enero del Dos mil veintidos.

Mg. : Ericka Julissa Suysuy Chambergo
DNI 45361468

Especialidad : Magister en Gestion Publica
E-mail : esuysuyc@ucvvirtual.edu.pe
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ANEXOS 8: Ficha de evaluacion 01

S UcV

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

“Marketing digital y su impacto en las ventas en la Empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica —

Sullana, Afio 2021"

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO.

. _ Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 A1 - 60 61 - 80 31 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 0 |6 |11 |18 |21 |26 |21 |36 |41 [46 |51 |66 |61 |66 |71 |76 |81 |86 |81 |96
5 |10 |45 |20 |25 |20 |35 |40 |45 |50 |55 [eo |e5 |70 [75 |®0 |85 [s0 |85 | 00
1.Claridad Esta formulado
con un lenguaje 98
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado
en conductas e
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfogue tedrico
abordade en la 57
investigacion
4.0rganizacion Existe una
organizacion
logica entre sus 5
items
5.5uficiencia Comprende los
aspectos
necesarios en 98
cantidad y
calidad.
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6.Intencionaldiad

Adecuado  para

valorar las
dimensiones del
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en
aspectos
tedricos- 9%6
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacion
entre las
variables e a7
indicadores
S.Metodologia La estrategia
responde a la
98

elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIOMES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evallde la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta

validando. Deberd colocar la puntuacion gue considere pertinente  a los diferentes enunciados.

Piura, 03 de enero de 2022

) Cortor dquteC2
Carbos Ao [

A
LAy, P LB

Mg. _: Carlos Antonio Angulo Corcuera
DNI _ 06437510

Teléfono: 947055845

E-mail _: anguloca@ucvvirtual edu. pe
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ANEXOS 9: Ficha de evaluaciéon 02

SUcv

UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

“Marketing digital y su impacto en las ventas en la Empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica —

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO.

Sullana, Afio 2021”

aspectos
necesarios en
cantidad y
calidad.

. o Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 2140 41- 60 61-80 21 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 10 |45 [ 20 [ 25 [30 |5 |40 4o [s0 |55 [s0 [ [v0 [ 7o [s0 |o5 [o0 [ |00
1.Claridad Esta formulado a5
con un lenguaje
apropiado
2.0bjetividad Esta  expresado 85
en conductas
observables
3.Actualidad Adecuado al 85
enfoque tedrico
abordade en la
investigacion
4.0rganizacién Existe una o
organizacion
légica entre sus
items
5.5uficiencia Comprende los 7
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6.Intencionaldiad | Adecuado  para o7
valorar las
dimensiones del
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en a7
aspectos
tedricos-
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacion a7
entre las
variables e
indicadores
S.Metodologia La estrategia o7

responde a la
elaboracidn de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalie la pertinencia, eficacia del Instrumento
validando. Debera colocar |a puntuacién que considere pertinente  a los diferentes enunciados.

gue se estd

Piura, 19 de diciembre de 2021,

Dra.  _:Mercedes Raneé Palacios de Bricefio
DNl ;02845588

Teléfono: 968060260

E-mail _: mrpalaciosd@ucvvirtual edu pe
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ANEXOS 10: Ficha de evaluaciéon 03

b ucv

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“Marketing digital y su impacto en las ventas en la Empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica —
Sullana, Afio 2021”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO.

Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente

0-20 21-40 41 - 60 61 - 80 1 - 100 OBSERVACIONES

Indicadores Criterios

ASPECTOS DE VALIDACION 0o |s 11 |16 [21 |26 [31 |36 [41 [46 |51 |56 |61 |66 |71 |76 |81 |86 |91 |96
5 10 |15 |20 [25 |30 |35 |40 |45 [s0 |55 [eo |65 |70 |75 |80 |85 |90 |95 | 100
1.Claridad Esta formulado 80
con un lenguaje
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado 80
en conductas
observables
3.Actualidad Adecuado al 80

enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

4.0rganizacidn Existe una 80
organizacién
logica entre sus
items

5.5uficiencia Comprende los 80
aspectos
necesarios en
cantidad y
calidad.




6.Intencionaldiad | Adecuado  para 80
valorar las
dimensiones del
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en 80
aspectos
tedricos-
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacion 80
entre las
variables e
indicadores
9.Metodologia La estrategia 80
responde a la
elaboracién de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalie la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd

validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 03 de enero de 2022.

Mg. : Ericka Julissa Suysuy Chambergo.
DNI 145361468

Teléfono: 990073448

E-mail : esuysuyc@ucwvvirtual.edu.pe
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ANEXOS 11: Analisis de Confiabilidad

ﬁ FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILIDAD DE AREA DE
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
INSTRUMENTO INVESTIGACION

I. DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE : | Delgado Camacho, Kelly Lenita.
Zarate Gonzales de Girdn, Fiorella Isabel.
1.2. TITULO DE PROYECTO DE Marketing digital y su impacto en las ventas en la
INVESTIGACION :

Empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica

—Sullana, afio 2022

1.3. ESCUELA PROFESIONAL:

ADMINISTRACION

1.4. TIPO DE INSTRUMENTO

Cuestionario sobre marketing digital

(adjuntar) :
1.5. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD KR-20 kuder Richardson ()
EMPLEADO :

Alfa de Cronbach. (x)

1.6.FECHA DE APLICACION 24/01/2022

1.7.MUESTRA APLICADA 38

1l. CONFIABILIDAD
INDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.903

1il. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (items iniciales, items mejorados, eliminados, etc.)

{tems evaluados: 10
{tems eliminados: 0

La confiabilidad del instrumento se determiné usando el indice de consistencia y coherencia
interna, Alfa de Cronbach, cuyo valor de 0.903, cae en un rango de confiabilidad muy alto, lo
que garantiza la aplicabilidad del instrumento para evaluar el marketing digital

or=

Docente : MSc. Lemin Abanto Cerna
Lic. ESTADISTICA
COESPE 506
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ﬁ FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILIDAD DE AREA DE
UNIVERSIDAD CE#saR VALLEJO

INSTRUMENTO INVESTIGACION

DATOS INFORMATIVOS

3.1. ESTUDIANTE : | Delgado Camacho, Kelly Lenita.

Zarate Gonzales de Girdn, Fiorella Isabel.

3.2. TITULO DE PROYECTO DE
INVESTIGACION

Marketing digital y su impacto en las ventas en la
Empresa El Mellizo rubro lubricantes de Marcavelica

- Sullana, afio 2022

3.3. ESCUELA PROFESIONAL:

ADMINISTRACION

3.4. TIPO DE INSTRUMENTO
(adjuntar)

Cuestionario sobre ventas

3.5. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD KR-20 kuder Richardson {2}
EMPLEADO :
Alfa de Cronbach. (X)
3.6.FECHA DE APLICACION 24/01/2022
3.7.MUESTRA APLICADA 38
I CONFIABILIDAD
{NDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.922

1. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (ftems iniciales, items mejorados, eliminados,

etc.)

{tems evaluados: 12
ftems eliminados: 0

La confiabilidad del instrumento se determind usando el indice de consistencia y coherencia
interna, Alfa de Cronbach, cuyo valor de 0.922, cae en un rango de confiabilidad muy alto, lo
que garantiza la aplicabilidad del instrumento para evaluar las ventas

o=

Docente : MSc. Lemin Abanto Cerna
Lic. ESTADISTICA
COESPE 506

60



