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En la dltima década, el Pert y el mundo ha sido testigo de grandes cambios a nivel
tecnoldgico, dando lugar a nuevas tendencias las cuales enfatizan el uso de herramientas
digitales, a lo cual las empresas se han visto obligadas a alinearse e innovar en los medios
digitales, ofreciendo sus servicios y/o producto a través de la creacion de e-commerce 0
tiendas virtuales. A fin de cumplir con los estdndares requeridos por el mercado, y obtener
un buen desempefio por parte de las empresas, se plantea el uso de las dimensiones del
marketing digital, teniendo en el presente estudio el objetivo de: Determinar la relacion entre
el marketing digital y la percepcién de ventas en el grupo Corban, Callao-Perd, 2022. La
investigacién plantea una metodologia de tipo aplicada, con un nivel de tipo no experimental
con disefio correlacional; siendo la poblacion y muestra: los 30 trabajadores del Grupo
Corban. Se concluyd, que la dimension del Marketing Digital tiene una relacion con la
Percepcion de Ventas; de acuerdo a la prueba de hipdtesis realizada con Rho de Spearman,
el coeficiente de correlacion fue de 0,773, indicando que si existe una correlacién positiva
alta entre el Marketing Digital y la Percepcion de Ventas. Asimismo, el nivel de significancia
bilateral fue inferior al 0,01 (0,01 < 0,05), significa que se rechaza la hipdtesis nula y se
acepta la hipotesis alternativa. Por lo tanto, afirm¢é estadisticamente que existe relacion entre

el Marketing Digital y la Percepcion de Ventas en el Grupo Corban en el Callao el afio 2022.

PALABRAS CLAVES: Marketing Digital, ventas, medios digitales, redes sociales.
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