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between digital marketing and the consumer's purchasing
decision at Reposteria del Norte SAC, Trujillo, 2023. Likewise,
it was a descriptive correlational design. For this study, the
population is made up of the customers of the Pastry Shop of
the North, which is a monthly average of 500 customers who
buy from the company. Probabilistic sampling was used. For
data collection, 2 questionnaires were used for each variable.
Among its results, a strong positive connection (0.863) and
significant (p value < 0.05) was observed between digital
marketing and the purchase decision. This suggests that
Reposteria del Norte SAC's digital marketing strategy
considerably influences customers' purchasing decisions. In
conclusion, digital marketing is a powerful tactic to influence
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Resumen- Este estudio tuvo como objetivo medir la
relacion entre el marketing digital y la decisién de compra del
consumidor de Reposteria del Norte SAC, Trujillo, 2023.
Asimismo, fue un disefio descriptivo correlacional. Para el
presente estudio la poblacién estad formada por los clientes de
la Reposteria del Norte, que son en promedio mensual 500
clientes que compran en la empresa, se us6 un muestreo
probabilistico. Para la recoleccion de datos se utilizo 2
cuestionarios para cada variable. Entre sus resultados, se
observd una conexion positiva fuerte (0,863) y significativa
(valor p < 0,05) entre el marketing digital y la decision de
compra. Esto sugiere que la estrategia de marketing digital de
Reposteria del Norte SAC influye considerablemente en la
decision de compra de los clientes. En conclusion, el
marketing digital es una tactica poderosa para influir en las
decisiones de compra de los clientes.
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Shop of the North, which is a monthly average of 500
customers who buy from the company. Probabilistic sampling
was used. For data collection, 2 questionnaires were used for
each variable. Among its results, a strong positive connection
(0.863) and significant (p value < 0.05) was observed between
digital marketing and the purchase decision. This suggests that
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. INTRODUCCION

La creciente globalizacién y la interconexién de mercados
han elevado la competencia a niveles sin precedentes. En este
contexto, el marketing digital se presenta como una necesidad
imperante para las empresas a nivel internacional. Con un
94% de las compaifiias utilizando LinkedIln y un 84%
confiando en Facebook para la captacion de clientes, se
evidencia que las estrategias digitales son esenciales para
mantener la relevancia y fidelizar a los clientes en este entorno
altamente competitivo [1].

A nivel nacional en Per(, la alta prevalencia del uso de
redes sociales ofrece una solida justificacion para la adopcion
del marketing digital. Con un 84% de la poblacion utilizando
Facebook y un 80% utilizando WhatsApp, estas plataformas
se han convertido en canales cruciales para llegar a los
consumidores. El 78% de preferencia por YouTube subraya la
importancia de una presencia efectiva en redes sociales para
las empresas peruanas, sugiriendo que el marketing digital es
clave para la conexion con los clientes [2]

Segln Carrasco [3], existe una gran variedad de
estrategias de Marketing Digital que se pueden utilizar para
comprender a los clientes y averiguar lo que buscan; la clave
del éxito es reconocer y elegir las adecuadas para alcanzar los
objetivos de forma eficaz. Estain [4] afirmd que la fidelidad
es diferente de la retencion de clientes, ya que para que
alguien tenga fidelidad por un producto o servicio, tiene que
ser algo que esté deseando comprar sin un acuerdo vinculante.
Hoy en dia, debido a la influencia de Internet, los compradores
estan méas informados y sus expectativas son mayores, por lo
que es probable que busquen las opiniones de otros antes de
invertir en un producto o servicio. Por tanto, es esencial cuidar
al cliente y formar un vinculo fuerte con él, que pueda ayudar
a las empresas a progresar.
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En el ambito local, la intensa competencia en el sector de
reposteria en el norte de Per(, donde se encuentra la empresa
Sugar and Flour, destaca la necesidad de estrategias de
marketing diferenciadas. Con aproximadamente cinco
negocios similares en la zona y un alto consumo de postres del
96%, el marketing digital se presenta como un elemento
crucial para destacar en un mercado saturado [5]

Lavanda et al. [6] realizaron una encuesta para evaluar la
influencia de las técnicas de marketing digital aplicadas por
las pequefias y medianas empresas en el comportamiento de
compra de los clientes. Se adopt6é una configuracion
cuantitativa no experimental y se utiliz6 como medio una
encuesta cerrada de 10 preguntas. Los resultados muestran que
los empresarios deberian estar mas informados sobre
estrategias como el marketing movil y el marketing en redes
sociales.

Cueva et al. [7] exploré™ la correlacidn entre el Marketing
de Contenidos (MMC) y las elecciones de compra de los
compradores de la Generacién Z en Ecuador. Para evaluarlo,
realizaron un estudio correlacional a una poblacion de 411
personas. Los datos del andlisis estadistico revelaron un
vinculo directo entre las dos variables, asi como una relacion
fuerte y positiva (rho=0,565). En consecuencia, es aconsejable
utilizar  estrategias  adicionales para  moldear el
comportamiento de compra, sobre todo durante la pandemia,
ya que otros elementos pueden tener un efecto mas potente en
las decisiones de compra de los compradores

El marketing digital, segin Mejia [8], representa un
conjunto vital de técnicas que permiten a las empresas
conectar de manera rapida y precisa con sus clientes a través
de medios electrénicos. Su importancia radica en su capacidad
para propiciar un crecimiento sostenible y la conexién con
audiencias globales, como enfatiza Rodriguez [9], quien
sostiene que invertir en marketing digital se ha vuelto esencial
para cualquier empresa que busque expandirse. Gomes da
Silva [10] destaca el papel crucial de los medios digitales para
aumentar la visibilidad en Internet y fortalecer las relaciones
con los consumidores. Internet, como poderosa herramienta.
Las redes sociales, como mencionan Rodriguez y Florindez
[11], han transformado la forma en que las empresas
promocionan productos, centrandose en la construccion de
relaciones mas que en la mera publicidad. Ademas, los
mercados online, segin Kotler et al. [12], proporcionan un
espacio directo para conectar con audiencias globales. En
cuanto a las dimensiones del marketing digital, Duarte [13]
destaca la evaluacion cuantitativa de componentes tangibles,
Carrasco [3] resalta el uso de promociones digitales para atraer
y retener clientes, Rodriguez [9] enfatiza la importancia de la
capacidad de respuesta, y Lam [14] aborda la decision de
compra del consumidor y su proceso. En conclusion, el
marketing digital y sus dimensiones son fundamentales en la
era actual, donde la conexién efectiva con los clientes, la
presencia en linea y la comprensién de la toma de decisiones
del consumidor son imperativas para el éxito empresarial.

Luego de conocer la problematica, este estudio pretende medir
la relacién entre el marketing digital y la decisién de compra
del consumidor de Reposteria del Norte SAC, Truijillo, 2023

I1. METODOLOGIA

A. Tipoy disefio de investigacion

Este enfoque de investigacion, fue de naturaleza no
experimental segin Arias [15], se centra en un nivel
descriptivo para observar y explicar fenémenos en el mundo
real sin establecer vinculos causales [16]. Utilizando datos
numéricos y estadisticos en un disefio descriptivo
correlacional, busca investigar la conexion entre el liderazgo y
la motivacion laboral.

B. Poblacion y muestra

Pérez et al. [17] resaltan la importancia de definir
explicitamente la poblacion en la investigacion, y en este caso,
la poblacion se centrd en los clientes de la Reposteria del
Norte, que promedian alrededor de 500 compradores
mensuales en la empresa. Para la seleccion de la muestra, se
optd por un enfoque de muestreo probabilistico, conforme a
las recomendaciones de Arias [15], que implica la eleccion
aleatoria de individuos de la poblacién con probabilidades
conocidas. Los criterios de inclusidon abarcaron a todos los
clientes que adquieren productos de la Reposteria del Norte,
mientras que se excluyeron aquellos que no realizan compras
en la empresa. La muestra, definida como la porcion
representativa de la poblacién, se calculé considerando estos
criterios, y el tamafio de la muestra se determind mediante la
formula correspondiente. En este contexto, se estimé que la
muestra requerida fue de 218 clientes para recopilar la
informacion relevante para la investigacion.

C. Técnica e instrumentos

En esta investigacion, se empled la técnica de encuesta
para ambas variables, marketing digital y decisién de compra
del consumidor, una practica comin para recopilar datos de
muestras de individuos o grupos. La evaluacién de la variable
de marketing digital se realiz6 mediante el instrumento de
Alvarez y Reafio [18], que consta de 14 items distribuidos en
tres dimensiones: aspectos tangibles, promociones y capacidad
de respuesta, con una escala de Likert. El analisis de datos se
llevard a cabo considerando un alfa de 0.972. Para la variable
decision de compra del consumidor, se utiliza el instrumento
de Guevara [19], compuesto por 18 items en tres dimensiones:
factor externo, factor interno y motivo de compra, también
evaluados en una escala Likert. Los criterios de puntuacion
para el procesamiento de datos son detallados segln los
niveles de decisiéon de compra, motivo de compra, factor
externo y factor interno, con un alfa de 0.981 para este
instrumento..
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I1l. RESULTADOS

Tabla 1 Resultados variable marketing digital

Frecuencia Porcentaje

Malo 74 339
Fegular 89 408
Bueno 55 252
Total 218 1000

De latabla 1, se muestran los resultados del cuestionario
para la variable marketing digital, donde lo mas resaltante es
que el 40.8% refiere que el marketing digital que utiliza la
empresa es regular. Esta calificacion indica que una parte
significativa de los encuestados no percibe el marketing digital
como excelente, pero tampoco lo evalta como deficiente. Esto
puede deberse a diversas razones, como expectativas
variables, areas de mejora identificadas, una percepcion
equilibrada de fortalezas y debilidades, o una falta de
consistencia en la implementacién

Tabla 2 Resultados variable decisién de compra

Frecuencia Porcentaje

Bajo 87 39,9
Medio 69 31,7
Alto 62 28,4
Total 218 100,0

Los resultados de la tabla 2 revelan que la percepcion de
la decision de compra en la empresa de reposteria del norte
varia entre los encuestados. Lo mas destacado es que el 39.8%
considera que su decision de compra es "baja", lo que podria
indicar que una parte significativa de los consumidores no se
siente fuertemente inclinada a adquirir productos de la
empresa. El 31.7% la califica como "media"”, lo que sugiere
una respuesta mas neutral, donde la decision de compra no es
ni alta ni baja. Por ultimo, el 28.4% la evalia como "alta",
indicando gque un segmento de los encuestados muestra un alto
interés y predisposicion para comprar los productos de la
empresa de reposteria del norte. Estos resultados destacan la
importancia de comprender las percepciones y factores que
influyen en la decisién de compra de los consumidores, lo que
podria ser crucial para ajustar estrategias y mejorar la
retencion de clientes en el negocio de reposteria.

Para poder responder a todos los objetivos y comprobar
las hipotesis planteadas, se utiliza la prueba de normalidad
Kolmogérov-Smirnov dado que la cantidad de encuestados es
superior a 50.

Tabla 3 Prueba de normalidad variable y dimensiones
marketing digital

Estadistico zl Sig.
Aspectos Tangibles 240 218 000
Promociones 282 218 000
Capacidad respuesta 249 218 000
Marketing digital 223 218 000

Tabla 4 Prueba de normalidad variable y dimensiones
decision de compra

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl
Motivo compra ,269 218 ,000
Factor externo ,294 218 ,000
Factor interno ,304 218 ,000
Decision compra ,259 218 ,000

De la tabla 3 y 4, se puede observar la significancia para
las dimensiones y variables, la cual es menor que 0,05; por lo
que los datos son no paramétricos, es decir, indica que los
datos que las variables estudiadas no siguen una distribucion
normal. En lugar de ello, los datos pueden tener distribuciones
irregulares, asimétricas o sesgadas. y por tanto se utiliza el
estadistico Rho de Spearman para comprobar las hipdtesis.

Tabla 5 Relacidon marketing digital y decision de compra

Decsidn compra

Rho do Spearman Marketing digial Coaficiente de correfacion 863"
Sig (bdateral) 000
N 218

De la tabla 5, se detalla que la significancia es menor a
0,05; por lo tanto, se indica que si existe relacion entre las
variables y la relacién es positiva alta, con un valor de 0.863.
Estos resultados subrayan la importancia de invertir en
estrategias efectivas de marketing digital y enfocarse en la
satisfaccion de las necesidades y preferencias de los
consumidores en linea. Ademas, indican que las empresas que
deseen aumentar sus ventas y retener a sus clientes deben
prestar atencién al impacto de sus esfuerzos de marketing
digital en la toma de decisiones de compra de los
consumidores.

Tabla 6 Resultados dimension aspectos tangibles
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Frecuencia Porcentaje

Malo 80 36,7
Regular 75 344
Bueno a3 289
Total 218 1000

De la tabla 6, se muestran los resultados del cuestionario
para la dimension aspectos tangibles, donde lo mas resaltante
es que el 36.7% refiere que los aspectos tangibles del
marketing digital, es malo. Esto sugiere que una parte
significativa de los consumidores considera que los elementos
fisicos y concretos relacionados con las estrategias de
marketing digital de la empresa no cumplen con sus
expectativas 0 no son satisfactorios.

Tabla 7 Relacién aspectos tangibles y decision de compra

Decision compra

Rhode Aspectos Tangibles Coefictentz de correlacion 80"
Spearman Stg. (bilateral) 000
N 218

De la tabla 7, se detalla que la significancia es menor a
0,05; por lo tanto, se indica que si existe relacién entre la
dimension y la variable, por lo que la relacién es positiva alta,
con un valor de 0.840. Esto implica que, en el contexto de esta
empresa, la calidad de los aspectos tangibles de las estrategias
de marketing digital, como la presentacion de productos o la
informacion visual, esta positivamente relacionada con la
decision de compra de los consumidores. En otras palabras,
cuando los consumidores perciben que los elementos tangibles
de las estrategias de marketing digital son buenos o
satisfactorios, es mas probable que tomen la decision de
comprar los productos o servicios de la empresa

Tabla 8 Resultados dimensidn promociones

Frecuencia Porcentaje

Malo 96 440
Regular 67 30,7
Bueno 55 252
Total 218 1000

De la tabla 8, se muestran los resultados del cuestionario
para la dimension promociones, donde lo mas resaltante es
que el 44.0% refiere que las promociones que brinda la
empresa, es malo. Dada la alta proporcién de respuestas
negativas en esta dimension, es importante que la empresa
Reposteria del Norte SAC preste especial atencién a la mejora

de sus estrategias de promocion. La calidad de las
promociones puede ser un factor determinante en la decision
de compra de los consumidores, por lo que la empresa deberia
revisar y ajustar sus estrategias promocionales para asegurarse
de que sean atractivas y satisfagan las necesidades y
expectativas de sus clientes. La insatisfaccion en esta area
podria afectar negativamente la competitividad y la retencion
de clientes de la empresa, por lo que es esencial abordar este
problema de manera proactiva.

Tabla 9 Relacion promociones y decision de compra

Decision compra

Rho de Spearman Promociones Coeficieate de comrelacion 368"
Sig. (bilateral) 000

N 218

De la tabla 9, se detalla que la significancia es menor a
0,05; por lo tanto, se indica que si existe relacion entre la
dimension y la variable, por lo que la relacién es positiva alta,
con un valor de 0.868. Esto significa que la percepcién de las
promociones de la empresa por parte de los consumidores esta
fuertemente relacionada con sus decisiones de compra. En
otras palabras, cuando los consumidores tienen una percepcion
positiva de las promociones que ofrece la empresa, es mas
probable que tomen decisiones de compra favorables.

Tabla 10 Resultados dimension capacidad de respuesta

FrecuenciaPorcentaje

Malo 84 38,5
Regular83 38,1
Bueno 51 23,4
Total 218 100,0

De la tabla 10, se muestran los resultados del cuestionario
para la dimension capacidad de respuesta, donde lo mas
resaltante es que el 38.5.0% refiere que la capacidad de
respuesta de la empresa, es malo. Esto refleja una
preocupacién importante, ya que una parte significativa de los
consumidores percibe que la empresa no responde
adecuadamente a sus necesidades o inquietudes. Esta
percepcion puede ser un factor critico en la toma de decisiones
de compra de los clientes, ya que la capacidad de respuesta de
una empresa a menudo esta relacionada con la satisfaccion del
cliente. Cuando los clientes sienten que sus necesidades no
son atendidas de manera efectiva, es mas probable que
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busquen alternativas o tengan una opiniéon negativa de la
empresa.

Tabla 11 Relacion capacidad de respuesta y decisién de
compra

Dectsion compra

Rbo de (apacidad de respuesta  Coeficiente de comelacion Bea"
Apearman Sig. (bilateral) o
N 218

De la tabla 11, se detalla que la significancia es menor a
0,05; por lo tanto, se indica que, si existe relacion entre la
dimensién y la variable, por lo que la relacién es positiva alta,
con un valor de 0.869. Este hallazgo sugiere que la capacidad
de respuesta de la empresa Reposteria del Norte SAC esta
fuertemente relacionada con la decisién de compra de los
consumidores. En otras palabras, los consumidores que
perciben una mejor capacidad de respuesta por parte de la
empresa tienen mas probabilidades de tomar decisiones de
compra positivas. Por otro lado, aquellos que perciben una
capacidad de respuesta deficiente pueden estar menos
inclinados a comprar productos o servicios de la empresa.

Acorde a estos resultados se implementaron mejoras en la
estrategia de marketing enfocados en las dimensiones de
aspectos tangibles, promociones y capacidad de respuesta. El
plan de marketing fue disefiado para maximizar la presencia
en redes sociales, orientado a incrementar la visibilidad, el
compromiso y las ventas a través de estrategias detalladas y
medibles. Este enfoque comenz6 con la segmentacion de la
audiencia objetivo, basada en caracteristicas demograficas e
intereses, y se enfocd en plataformas donde la audiencia esta
maés activa, como Instagram y Facebook.

La estrategia de contenido incluyd la creacion de material
visual atractivo y relevante, que comprendié imégenes de
productos y videos de recetas. También se integraron
interacciones como encuestas y concursos para fomentar la
participacién activa de los usuarios. El plan establecid un
calendario editorial que asegura la constancia y variedad en las
publicaciones, manteniendo una planificacién estratégica
coherente.

Las promociones estuvieron disefiadas para ser exclusivas para
los seguidores en redes sociales, ofreciendo descuentos y
paquetes especiales. Estas fueron monitoreadas mediante
indicadores clave como la tasa de conversién y el nivel de
interaccion. Ademas, se puso en énfasis en una rapida
respuesta a consultas a través de estos medios, estableciendo
tiempos especificos de respuesta para asegurar la utilidad y
confiabilidad de la informacién proporcionada.

En el ambito operativo, se implementaron mejoras como la
optimizacion de SEO para facilitar el acceso a los medios
digitales y mejorar la visibilidad en linea. La estrategia
operativa incluyé la utilizacién de herramientas de analisis de
redes sociales para monitorear la efectividad de las
publicaciones y el crecimiento de la comunidad, haciendo
ajustes basados en los resultados para optimizar el
rendimiento.

Para medir de forma méas especifica se establecieron
indicadores de desempefio relacionados con las dimensiones
del instrumento, y sus resultados durante los meses de julio a
diciembre 2023, fueron:

Tabla 12 Indicadores de seguimiento del plan de marketing

Jul Ago Set Oct Nov Dic.

Acceso Medios Digitales (%) 42 44 43 46 45 47
Informacion de Contacto (%) 58 61 59 62 60 63
Utilidad del Contenido (%) 73 74 75 76 77 78

Actividad Constante (%) 9 10 11 10 11 9
Atractivo Medios Digitales (%) 48 51 49 52 50 53
Ofertas Atractivas (%) 18 21 20 19 22 20
Comparacidn Precios (%) 68 69 71 72 70 71

Rapidez de Respuesta (horas) 2 2 2 2 2 2
Utilidad y Confianza
en la Respuesta (%) 78 79 80 81 82 80

Confianza Informacion (%) 63 64 66 67 65 68

La primera tabla presenta los resultados mensuales de diversos
indicadores clave para la estrategia de marketing en redes
sociales de Reposteria del Norte SAC, desde julio hasta
diciembre. Los resultados muestran una mejora gradual en casi
todos los aspectos: el porcentaje de usuarios que encuentran
facilmente los medios digitales aumentd del 42% al 47%, y
aquellos que encuentran completa la informacion de contacto
subieron del 58% al 63%. La satisfaccion con el contenido
disponible mejor6 del 73% al 78%, mientras que la percepcion
de la atractividad de los medios digitales subié del 48% al
53%. Las ofertas atractivas y la comparacién de precios
también vieron aumentos modestos en su recepcion. El tiempo
de respuesta se mantuvo constante y rapido a 2 horas, y tanto
la utilidad como la confianza en las respuestas proporcionadas
como en la informacion general mostraron mejoras, lo que
sugiere un incremento en la confianza y satisfaccion del
usuario. En general, estos indicadores reflejan una tendencia
positiva en la efectividad de las estrategias de marketing
digital de la empresa.

1V. DISCUSION

La investigacion llevada a cabo en la empresa Reposteria
del Norte SAC en Trujillo durante el afio 2023 tenia como
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objetivo principal analizar la relacion entre el plan de
marketing digital y la decision de compra de los
consumidores, y se plante6 en un contexto de hipdtesis
generales y especificas.

La hipdtesis general era que el marketing digital tenia un
gran impacto en la satisfaccion del contenido hacia los
consumidores y su apreciacion a través de medios digitales. El
analisis respalda esta hipotesis, ya que se observd un
incremento positivo del 42% al 47% vy aquellos que
encuentran completa la informacion de contacto subieron del
58% al 63%. Esto sugiere que la estrategia de marketing
digital de Reposteria del Norte SAC influye
considerablemente en la decision de compra de los clientes.
En conclusién, el marketing digital es una tactica poderosa
que reflejan una tendencia positiva en la efectividad de las
estrategias de la empresa hacia un contenido digital a través de
las redes sociales donde aplican los usuarios potenciales.

Las hipotesis especificas también se abordaron en el
estudio. En relacion con los aspectos tangibles, se reveld que
el 36,7% de los encuestados los consideraban por debajo de la
media. Sin embargo, se observé una correlacién positiva
fuerte y significativa (0,840) entre los aspectos tangibles y la
decision de compra, lo que implica que incluso cuando los
aspectos tangibles no se consideran ideales, siguen teniendo
un impacto importante en las decisiones de compra de los
consumidores a través de las redes sociales.

En la encuesta, el 75% de los participantes veian las la
utilidad del contenido digital como favorable. Sin embargo,
hubo una conexion consistente y potente (0,868) entre las
promociones y la decision de compra. Esto revela que, aunque
las promociones se perciban negativamente, siguen influyendo
en las decisiones de compra de los compradores a través de las
redes sociales.

Finalmente, en cuanto a la capacidad de respuesta, el
38.5% de los encuestados la consideré mala. Sin embargo, se
hallé una correlacién positiva alta y significativa (0.869) entre
la capacidad de respuesta y la decisién de compra. Esto
confirma que una respuesta eficaz y oportuna a las
necesidades y preocupaciones de los consumidores que visitan
el contenido a través de las redes sociales, es crucial para
influir en sus decisiones de compra.

En conjunto, los resultados sugieren que, aunque existen
areas de mejora en los aspectos tangibles, promociones y
capacidad de respuesta de la empresa Reposteria del Norte
SAC, estos aspectos aun tienen una influencia significativa en
las decisiones de compra de los consumidores a través de las
redes sociales. Por lo tanto, hubo un incremento en el
contenido digital haciéndolo mas atractivo en las redes
sociales pero se recomienda que la empresa trabaje en mejorar
estas areas, ya que una estrategia de marketing digital solida y

efectiva puede impulsar ain mas sus ventas y la satisfaccion
de sus clientes.

Lavanda et al. [6], en su estudio, revelaron que los
empresarios deberian estar mejor informados sobre estrategias
como el marketing moévil y de redes sociales. Los resultados
de la investigacion demuestran una fuerte asociacion
(coeficiente de correlacion de 0,863) entre el marketing digital
y la decisién de compra en Reposteria del Norte SAC. Esto
implica que los enfoques especificos de marketing digital,
como el marketing mdvil y en redes sociales, pueden tener un
efecto sobre la decisién de compra en el contexto. Otro estudio
realizado por Cueva et al. [7] observaron una relacién potente
y positiva (rho=0,565) entre el Marketing de Contenidos
(MMC) vy las decisiones de compra de la Generacion Z. La
alta correlacion (0,863) entre el marketing digital y la decision
de compra refuerza el concepto de que el marketing de
contenidos y otras estrategias de marketing digital podrian
influir en las decisiones de compra en Reposteria del Norte
SAC.

Veintimilla [20] realiz6 un estudio sobre los clientes
habituales de vino en Espafia y Portugal. Aunque no estan
estrictamente asociados al marketing digital, sus resultados
demostraron diferencias sustanciales en el perfil de los
consumidores de Reposteria del Norte SAC, que podrian ser
importantes para comprender los hébitos de compra en el
contexto actual. Hernandez [21] descubri6 una fuerte
correlacion entre el Marketing Digital y la Decision de
Compra, con un coeficiente de correlacién del 85,3%. Del
mismo modo, la presente investigacion revel6 una alta
correlacion (0,863) entre el marketing digital y la decisién de
compra en Reposteria del Norte SAC, lo que apoya la
afirmacion de que el marketing digital tiene un gran efecto en
las decisiones de compra de los consumidores. Suérez et al.
(2020) indicaron que el marketing digital tenia un gran
impacto (63%) en las empresas de comida rapida. Los
resultados obtenidos aqui demuestran una notable influencia
del marketing digital (0,863) en la Reposteria del Norte SAC,
especialmente en areas como la comunicacion y la promocion,
coincidiendo con Suérez et al. Por Gltimo, Chavarria et al.
(2020) estudiaron la relacion entre el marketing digital y las
decisiones de compra de los clientes en una cebicheria. Estos
resultados indican una fuerte asociacién (0,863) entre el
marketing digital y la decision de compra en la Reposteria del
Norte SAC, lo que coincide con los resultados.

El estudio de WVeintimilla [20] se centr6 en los
consumidores habituales de vino en Espafia y Portugal.
Aunque no esta directamente asociado al marketing digital, los
resultados demuestran discrepancias considerables en el perfil
de los consumidores de la Reposteria del Norte SAC, y esto
podria ser aplicable para comprender el comportamiento de
compra en tu zona. Hernandez [21] encontr0 una potente
asociacion entre el Marketing Digital y la Decision de
Compra, con un coeficiente de correlacion del 85,3%. La
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presente investigacion sefiala igualmente una fuerte
correlacion (0,863) entre el marketing digital y la decisién de
compra en Reposteria del Norte SAC, afirmando la nocién de
que el marketing digital tiene un inmenso efecto en las
decisiones de compra de los consumidores. El estudio de
Suérez et al. [22] revelé que el marketing digital tenia un
fuerte impacto (63%) en las empresas de comida rapida. Los
resultados reflejan un impacto notable del marketing digital
(0,863) en la Reposteria del Norte SAC, especialmente en
areas como la comunicacion y la promocién, lo que estaria en
consonancia con los descubrimientos de Suarez et al. Por
Gltimo, Chavarria et al. [23] investigaron la relacion entre el
marketing digital y las decisiones de compra de los clientes de
una cebicheria. Estos resultados revelan una solida conexion
(0,863) entre el marketing digital y la decisién de compra en la
Reposteria del Norte SAC, lo que estaria de acuerdo con los
descubrimientos de Chavarria et al. [23].

Asimismo, cabe destacar que en el estudio sobre la
Reposteria del Norte SAC en Trujillo en 2023, los resultados
revelan que el Gltimo mes 53% de los encuestados percibe el
marketing digital de la empresa un atractivo medio digital para
usar. Esta evaluacion indica que hay espacio para mejoras,
un hallazgo que se asemeja a la sugerencia de Lavanda et al.
[6], quienes abogaron por una mayor informacién sobre
estrategias como el marketing mdvil y en redes sociales. En
cuanto a los aspectos tangibles del marketing digital, el 36.7%
de los participantes considera que son malos. Aunque esta
percepcion es negativa, la relacion positiva y alta (0.840) con
la decision de compra sugiere que la calidad de estos
elementos fisicos y concretos estd vinculada a las decisiones
de compra de manera similar a lo observado por Cueva et al.
[7] en su estudio sobre el Marketing de Contenidos. En
relacion con las promociones, el 20.0% de los encuestados las
califica ofertas atractivas. Este resultado es consistente con la
recomendacion de mejora de estrategias promocionales,
similar a lo mencionado por Veintimilla [20], quien resalt6 la
importancia de ajustar estrategias para satisfacer las
necesidades y expectativas de los clientes. En lo que respecta a
la utilidad del contenido digital de la empresa, el 75% de los
encuestados la evalia como buena. Esta percepcidn refleja una
satisfaccion importante y estd alineada con los hallazgos de
Hernandez [21], quien encontr6 una correlacién sélida entre el
Marketing Digital y las decisiones de compra, destacando la
importancia de abordar el tiempo de respuesta a las
necesidades de los clientes. Comparando estos resultados con
investigaciones previas, se confirma la importancia del
marketing digital y se resalta la necesidad de mejorar aspectos
tangibles, promociones y capacidad de respuesta para
fortalecer la competitividad y retencion de clientes en la
empresa Reposteria del Norte SAC.

Rescatando la rapidez de respuesta, utilidad del contenido
y la confianza de la respuesta llegando sumar un 80% en la
atencion de los clientes que utilizaron el medio digital de la
empresa, obteniendo resultados muy favorables sobre el plan

estratégico del marketing digital, dando confianza en la
informacion mayor al 65% de los usuarios, correspondiendo
las ofertas atractivas y la comparacién de precios también
vieron aumentos modestos en su recepcion. Por el momento la
encuesta refleja una tendencia positiva al plan estratégico del
marketing digital y como indicadores claves muestran
incrementos graduales sobre todo en las redes sociales, donde
es el lugar mas visitado por nuestros clientes.

Las conclusiones de este estudio respaldan las nociones
preexistentes de que el marketing digital tiene un efecto
significativo en las decisiones de compra de los compradores.
Esto afirma el concepto de que las practicas de marketing
digital son un activo beneficioso para las empresas de diversos
sectores y entornos. La fuerte relacion que se descubrio
(0,863) entre el marketing digital y las decisiones de compra
en Reposteria del Norte SAC implica que los tangibles, las
promociones y la capacidad de respuesta son elementos
esenciales que los tedricos deberian investigar méas. Para
Reposteria del Norte SAC, esto implica que la mejora de los
enfoques de marketing digital, prestando especial atencion a
los tangibles, las promociones y la capacidad de respuesta,
podria provocar un aumento de las decisiones de compra de
los consumidores. Esto podria traducirse en mayores ventas y
méas clientes satisfechos. Las organizaciones de ambitos
similares pueden beneficiarse de invertir en planes de
marketing digital mas eficaces. Esto podria incluir una mayor
presencia en los medios sociales, estrategias promocionales
cautivadoras y un servicio de atencién al cliente receptivo.
Este estudio utilizd la correlacion de Spearman para analizar
las conexiones entre variables, y los resultados mostraron una
alta correlacion (0,863). Este enfoque metodoldgico puede ser
Gtil para futuros estudios que pretendan analizar la conexion
entre el marketing digital y las decisiones de compra en otros
contextos.
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