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Abstract - Abstract - The objective of this study was to 

study the relationship between digital marketing and online 

purchase decision of customers of a recognized chain of 

poultry stores with non-experimental design, cross-sectional 

and correlational level and a sample of 169 customers 

through a questionnaire that measures the associativity 

between the variables, it was obtained as a result that there is 

a moderate positive correlation (Rho = 0.596; Sig. =.001) 

between the variables which is based on the interaction 

through social networks and especially Facebook and 

Instagram, as well as email marketing are effective tools for 

convincing customers. 
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Resumen – El objetivo del presente estudio fue estudiar la 

relación entre el  Marketing digital y decisión de compra online de 

los clientes de una reconocida cadena de pollerías con diseño no 

experimental, de corte transversal y nivel correlacional y una 

muestra de 169 clientes mediante un cuestionario que mide la 

asociatividad entre las variables, se obtuvo como Resultado que 

existe una correlación positiva moderada (Rho=0,596; Sig.=,001) 

entre las variables la cual se fundamenta en la interacción 

mediante redes sociales y especialmente el Facebook e Instagram, 

así como el marketing por Email son las herramientas efectivas 

para el convencimiento de clientes.  
Palabras Clave— Marketing digital, Decisión de compra 

online, Redes sociales, email marketing y publicidad digital.    
  

I. INTRODUCCION  

Actualmente, el Perú se ha posicionado como el mayor 

consumidor de pollo per cápita, en toda América Latina al 

registrar un promedio anual de más de 51 kilos por persona 

[1]. Durante la pandemia, muchas de las empresas dedicadas 

al rubro de pollerías, tuvieron que cerrar o cambiar el giro de 

su negocio, sin embargo, se usó marketing online que ha 

permanecido como herramienta disponible para hacer 

negocio; siendo así, que la promoción por internet, les ha sido 

provechoso a los consumidores al satisfacer sus necesidades, 

de modo que la interacción fue creciente en miembros 

comunidad virtual y los han convertido en un fenómeno 

influyente para gastronomía [2].   

En ese sentido, ha sido necesario la presencia de 

estrategias emprendedoras del marketing, para ello [3] Las 

empresas deben hacer uso de plataformas digitales como 

Facebook e Instagram, medios donde se anuncia a los 

productos; de lo contrario, no pueden conseguir la atención 

de los potenciales clientes. Asimismo, [4] el Marketing 

digital es la técnica que permite mantener una 

comunicación interactiva entre sus clientes, teniendo como 

enlace a páginas web, correos online, diferentes 

dispositivos móviles y las Apps, cuya vigencia  se manejan 

en una realidad actual; [5] el Marketing digital, tiene como 

propósito apoyar a las actividades del marketing, dirigidas 

a lograr la rentabilidad y retención de clientes, mediante el 

reconocimiento de la importancia estratégica de las 

tecnologías digitales y el desarrollo de un enfoque 

planificado, permite mejorar el conocimiento del cliente, la 

entrega de comunicación integrada específica y los 

servicios en línea que coincidan con sus particulares 

necesidades; también [6] es una de las herramientas más 

usadas e indispensables para las empresas que quieren 

incursionar en el mercado y captar una gran cantidad de 

clientes; además [7] es una herramienta considerada como 

uno de los más grandes potenciales para lograr la atención 

y brindar conocimiento del producto, también por 

intermedio de los influencers se logra un nivel alto de 

creencia y aceptación en las redes sociales; [8] se le 

denomina como marketing en línea, donde promociona a 

las marcas para conectar con posibles clientes, usando 

internet y otras formas de comunicación digital.   

[9] La variable de marketing digital se puede 

dimensionar en redes sociales, email marketing y 

publicidad digital. [10] Las redes sociales son estructuras 

formadas en Internet por personas u organizaciones que se 

conectan a partir de intereses o valores comunes; [11] el 

email marketing es una estrategia de marketing que 

consiste en el envío de correos electrónicos a una base de 

datos de contactos con el fin de comunicar información;  

[12] La publicidad digital es un conjunto de técnicas 

de marketing que se utilizan para dar a conocer una marca.  

Además, otros autores describen que las dimensiones 

del marketing digital; [13] se debe al trabajo realizado en 

el área de marketing digital; en cambio [14] se estudia 

sobre las dimensiones del marketing interno; mientras [15] 

incluye la idea que las características del marketing digital 

es importante para alcanzar audiencias específicas y 

generar resultados medibles. Además [16], Las 

dimensiones del marketing digital son necesarias para 

mantenerse al día con las tendencias y estrategias para la 

industria. En ese sentido, todos se sostienen según la teoría 

de la difusión de innovaciones de Rogers y la teoría del 

comportamiento planificado de Ajzen que son utilizadas 

para entender la adopción de tecnologías digitales por parte 

de los consumidores. Asimismo, la teoría de marketing 

relacional se usa para entender la relación de las empresas 

con sus clientes a través de los medios digitales. Otros 

enfoques teóricos que se usan en este ámbito son la teoría 

de la comunicación, la teoría de la psicología cognitiva y la 

teoría del procesamiento de la información, entre otras.  

Por otro lado, el comportamiento del consumidor en 

Internet a través del avance tecnológico, le ha permitido 

convertirse en un consumidor final, que tiene la elección de 

adquirir o no como canal de compras y determinando así su 
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espera por el éxito o fracaso del comercio electrónico [17]. De 

este modo, es destacable el concepto de Decisión de compra 

online, como la actividad que desarrolla un usuario en las 

diversas etapas que él ha creído conveniente tomar como 

necesidad, hasta convertirla en compra el producto o servicio. 

También, la decisión de compra en Internet, deberá estar 

contenidas en las siguientes dimensiones: Conveniencia, 

utilidad. La conveniencia por decisión de compra online es la 

facilidad que los consumidores pueden experimentar al 

comprar productos o servicios en línea en términos de 

accesibilidad, tiempo y esfuerzo de búsqueda; La utilidad por 

decisión de compra online se refiere a la satisfacción que se 

percibe durante y después del proceso de compra en línea, es 

decir, a cómo el consumidor valora el esfuerzo, el valor y la 

comodidad que ofrece el proceso de compra online para su 

decisión de compra [18] [19].  

La investigación se justifica en dos aspectos: primero a 

nivel práctico, el marketing digital en la decisión de compra 

online radica en el hecho de que cada vez son más las personas 

que realizan compras en línea, y por lo tanto, las empresas 

deben adaptarse a esta realidad para llegar a sus clientes 

potenciales. Segundo a nivel social, el mercadeo digital puede 

ayudar en la reducción de costos, especialmente en términos 

de publicidad y promoción, puede ayudar a mejorar la 

experiencia del cliente en línea.  

Por ende, se establece como problema principal de 

investigación; ¿Cuál es la relación entre comercialización 

digital y decisión de compra en los clientes de una pollería en 

ciudad Trujillo, 2023? Se plantea como propósito general: 

Determinar la relación entre las variables señaladas en los 

consumidores de una gastronomía típica del Perú. Como 

objetivos específicos: Establecer relación entre cada una de 

las dimensiones del marketing digital y la decisión de compra 

online en los clientes de una pollería.   

  

II. METODOLOGIA  

El estudio tuvo una finalidad aplicada,  enfoque 

cuantitativo, sobre el cual se construye un diseño no 

experimental, de corte transversal y nivel correlacional 

simple. Asume una población conformado por 300 clientes 

pertenecientes a una reconocida cadena de pollerías, se basó 

en los criterios de inclusión y exclusión; Criterio de inclusión, 

estuvo dirigido a clientes que acuden de forma regular al lugar 

de venta, y Criterio de exclusión, para aquellas personas 

pertenecientes a otros distritos de la provincia de Trujillo. Esto 

ha posibilitado, estimar la muestra de 169 encuestados por 

evaluar; eligiéndose como técnica al muestreo aleatorio 

simple, donde su marco de muestreo registró a 300 clientes. 

Como método de recopilación de datos usó la encuesta, y 

según cuestionario la conforman 17 ítems relacionadas a 

mercadeo digital y 12 ítems para disposición de compra 

online, con la característica del tipo cerrada y adaptada a 

escala de Likert. Las medidas de escala fueron: Siempre  

(5), Casi siempre (4), A veces (3), Casi nunca (2), y Nunca  

(1). Cabe destacar que lo mencionado, se sustentó de acuerdo 

a las precisiones sobre la Validez del instrumento; éste detalla 

a las variables mercadeo digital que sostiene [9]  y disposición 

de importe online fundamentado por [19]; Además, sobre las 

precisiones de la confiabilidad del instrumento se obtuvo ,879 

por alfa de Cronbach, lo cual evidencia una confiabiliad alta 

(mayor a 0.8) en una prueba piloto que evaluó a 30 personas.  

En ese sentido, el desarrollo de ésta investigación tuvo el 

siguiente procedimiento; la información recolectada fue 

autorizada por el  gerente Sr. Alexandre Silva de la Cadena de 

pollerías, se obtuvo los primeros indicios de fichas. En 

seguida pasaron al procesamiento de datos, que consistió por 

ordenar y representar a los datos con el uso adecuado de tablas 

estadísticas y tablas de frecuencia. Por otro lado, se contrasto 

la hipótesis, y consistió por realizar un análisis inferencial. 

Para consensuar el tipo de prueba a utilizar, se validó el 

estudio por examen de normalidad de Kolmogorv Smirnov, 

que evalúa a los datos, si su resultado es normal; es decir 

cuando son paramétricas se realiza correlación de Pearson (r), 

cuando no lo son, se aplica prueba de Spearman (rho). Por 

ende, se aceptó la prueba Spearman que correlaciona 

estadísticamente las mediciones entre el marketing digital y 

las decisión de compra en línea en los clientes de una pollería. 

Al mismo tiempo, la investigación se basó en sus principios y 

normas que rigen la conducta humana, en cuanto a lo que es 

bueno y lo que es malo, considerados en diferentes ámbitos 

como son los aspectos éticos y entre ellos tenemos: 

Beneficencia, No maleficencia, Autonomía, Justicia, y 

Transparencia.   

  

III. RESULTADOS Y DISCUSIÓN  

  

 “Determinar la relación entre marketing digital y 

decisión compra online en los clientes de una pollería 

ciudad de Trujillo, 2023”  

 Previamente se analizan los hallazgos que sustentan la 

relación entre variables 

  

  
Figura 1. Frecuencia porcentual del Marketing digital 

vs Decisión de compra online  

  

  

En la Figura 1, el 68% de los clientes expresaron que  

Marketing digital es eficiente en pollería Pardos 

Chicken, para decisión de compra online un 72,8% 

afirmó también eficiencia. Mientras que el 1,2% y 0,6% 

de los mismos mencionaron deficiencia tanto, para 

Marketing digital como Decisión de compra online 

respectivamente. La relación  cliente – pollería están más 

conectados con el uso de redes sociales de manera 

específica con Facebook e Instagram, del mismo modo 

ocurre en los avisos solicitados por vía Email Marketing, 
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y finalmente se alcanza con el convencimiento de 

clientes nuevos con la  publicidad digital  

  

  

  
Figura 2. Frecuencia porcentual de Redes sociales vs  

Decisión de compra online  

  

Se aprecia la Fig. 2, en relación a redes sociales el 65,10% 

de los clientes aseveran es eficiente; otros con 69,8% revelan 

nivel eficiente la decisión de compra online; todavía aún 

33,7% y 29,6% califican de poco eficiente a redes sociales y 

decisión de compra online, respectivamente. Esto demuestra 

que las redes sociales es uno de los canales digitales más 

utilizados por los clientes para tomar decisiones de compra.  

 .    

  
  

Figura 3. Frecuencia porcentual de Email Marketing vs  

Decisión de compra online  

  

Según figura 3; el 63,90% de los consumidores 

opinan Email marketing desempeña de manera eficiente; 

relacionados al 70,4% aseguran decisión de compra 

online fueron atendidos eficientemente. Por otro lado, el 

34,9% y 29% pertenecientes a email marketing y decisión 

de compra online consiguieron ser poco eficientes. Las 

indicaciones sugieren que el email marketing es una 

estrategia muy efectiva para promocionar productos y 

mantener a los clientes informados sobre ofertas y 

promociones.  

  

  

  
  

Figura 4. Frecuencia porcentual Publicidad digital vs  

Decisión de compra online  

  

Se observa Figura 4, el 69,80% de los compradores 

señalan Publicidad digital labora con eficiencia; y 71,6% 

consideran decisión de compra online manejó 

eficientemente. Otros, 29% y 27,8% revelan a publicidad 

digital y decisión de compra online ser poco eficientes. 

Por lo tanto, la publicidad digital puede ayudar a crear 

conciencia de marca y establecer un vínculo emocional 

en clientes, siendo crucial para toma decisiones de 

compra a largo plazo.  

  

IV. DISCUSIÓN  

TABLA I. 

El marketing digital se relaciona significativamente con 

decisión de compra online en los clientes de una pollería, 

ciudad de trujillo, 2023  

  

H1: Existe correlación positiva moderada 

(Rho=0,596; Sig.=,001)  

Tendencias  Aporte  

[5]; [3]; [6]; [20]; 

[21]; [22];  

[4]  

  

Lograr la rentabilidad y 

retención de clientes, a través 

del uso de plataformas 

digitales como estrategias 

emprendedoras del marketing.  

La aplicación de un plan de 

mercadeo con Facebook e 

Instagram. Así como, el 

incremento de ventas se 

mejora con la captación de 

nuevos clientes. El Mercadeo 

digital optimiza el 

rendimiento de ventas para el 

rubro gastronómico y 

persuade al cliente para 
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realizar el importe del 

producto ofertado. 

Finalmente mantener una 

comunicación  interactiva 

entre sus clientes. 

Coincidencias  Diferencias  

[23]; [24]; [25]  

Relación positiva 

moderada; [26] 

Decisión de 

compra. 

[27]; [28] Correlación  

positiva alta  

  

[23] Estas coincidencias, se debe al desarrollo de canales 

digitales y la facilidad de compra online en la modalidad de 

redes sociales, email marketing y publicidad digital, los cuales 

influyen en la decisión de compra de los clientes.  

[27] Las discrepancias son motivadas por: tamaño de 

muestra, posicionamiento de mercado; haciendo que el 

mercado digital se relacione eficazmente con la decisión de 

importe online. Los estudios muestran que existen estrategias 

específicas de marketing digital que pueden influenciar en la 

decisión de compra, como la selección de palabras clave y el 

desarrollo de canales digitales.   

  

TABLA II  

Las redes sociales se relaciona significativamente con decisión 

compra online en los clientes de una pollería ciudad Trujillo, 

2023  

H2: Existe correlación positiva considerable 

(Rho=0,570; Sig.=,000)  

Tendencias  Aporte  

 [2];  [29];  

[7]; [30];  

Los medios digitales es el 

principal componente de 

acceso a la información. El 

mercadeo digital prevalece su 

participación de marca online. 

También, brinda 

conocimiento del producto, 

mediante los denominados 

influencers, y los individuos 

adoptan relaciones 

interactivas, y comparten 

información.   

Coincidencias  Diferencias  

[31] Se percibe 

que las 

herramientas 

digitales 

califican nivel 

medio  

[32] Grado de correlación es 

positivamente alta  

  

[31] La similitud se halla en la información compartida, 

que genera las tendencias sociales a través de Internet y estas 

involucren la decisión de compra de los clientes. [32] Las 

divergencias se desarrollan en el mercadeo emocional y 

lealtad del consumidor. Además, ofertan promociones y 

descuentos exclusivos, y construyen relaciones de confianza 

y credibilidad con sus seguidores.  

   

TABLA III.  

Email marketing se relaciona significativamente con decisión 

de compra online en los clientes de una pollería, ciudad 

Trujillo, 2023.  

  

H3: Existe correlación positiva considerable 

(Rho=0,560; Sig.=,009)  

Tendencias  Aporte  

[8]; [33] La promoción de las marcas 

en comunicación digital con 

email marketing. La 

fidelización y remarketing, 

ayudan al accionar directo de 

comunicación entre empresa y 

cliente.  

  

Coincidencias  Diferencias  

[34][35]   Relación positiva de   

comunicación; Aplicación de 

estrategias basada por email 

marketing  

  

[34] La semejanza con el uso de email marketing en 

los compradores han permitido optimizar el costo– 

beneficio, y la decisión de compra online ha generado 

más fidelidad de clientes para la pollería.  Los estudios 

sugieren que el email marketing es una estrategia muy 

efectiva para promocionar productos y mantener a los 

clientes informados sobre ofertas y promociones.  

  

TABLA IV.  

La publicidad digital se relaciona significativamente con 

decisión compra online en los clientes de una pollería ciudad 

Trujillo, 2023.  

  

H4: Existe correlación positiva considerable 

(Rho=0,580; Sig.=,000)  

Tendencias  Aporte  

[36]; [37]; [38]; 

[39]  

  

  

La promoción de publicidad 

se relaciona con la decisión de 

compra. La experiencia para 

atraer y fidelizar más clientes 

con diseño gráfico y 

marketing. Además, la 

utilidad de la página y 

predisposición de los usuarios 

para volver adquirir 

productos. El Portal de  
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  referencia, induce de manera 

efectiva los negocios con el 

clic del pago.  

 
Coincidencia Diferencias  

 [26] [40]   La publicidad digital mostrada 

en sus factores:  

Las redes sociales se amplían 

eficientemente con la 

publicidad.  

  

[26] El parecido con el contenido vertido de publicidad 

que ofrece la pollería, ha provocado en los clientes un 

desenvolvimiento efectivo de la transacción mediante el clic 

de pago, generando así que la decisión de compra online haya 

sido satisfactoria. La publicidad digital puede ayudar a crear 

conciencia de marca y establecer un vínculo emocional con 

los clientes, lo que puede ser crucial para la toma de decisiones 

de compra a largo plazo.  

  

V. CONCLUSIONES  

Las aseveraciones de esta investigación están 

relacionadas a los objetivos iniciales previamente 

mencionados:  

Se determinó que marketing digital corresponde 

positivamente a decisión compra online en los clientes de una 

pollería; y evidencia que están cada vez más conectados con 

el uso de redes sociales, la fluidez de avisos solicitados por vía 

email marketing, finalmente terminan alcanzando el 

convencimiento de clientes nuevos con la publicidad digital.  

Se estableció que las redes sociales benefician a los 

clientes que suelen buscar recomendaciones y opiniones de 

otros usuarios en canales de comunicación antes de realizar 

una compra; de este modo permite a la pollería interactuar 

directamente con sus clientes fidelizados y potenciales 

clientes, lo que puede mejorar la confianza y la lealtad del 

consumidor.   

Se determinó que el email marketing permite llegar 

directamente a los clientes potenciales con mensajes 

personalizados y relevantes, lo que puede aumentar la 

posibilidad de conversión, es decir puede tener un impacto 

significativo en la decisión de compra online.  

Se estableció la publicidad digital puede ser adaptada a 

las necesidades y preferencias específicas de los clientes 

potenciales, esto ayudaría a aumentar la relevancia y al 

impacto de los anuncios, de tal manera que publicidad digital 

podrá influir en la decisión de compra online, permitiendo 

beneficiarse significativamente las pollerías que la utilizan de 

manera eficaz.  
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