
RESUMEN
Objetivo: Determinar las estrategias de marketing digital en el área comercial de la empresa CORPIEL 
S.A.C – Lima, 2022. Materiales y métodos: El estudio es de enfoque cuantitativo, tipo aplicada, su diseño 
es no experimental, correlacional y de corte transversal, contando con una población de 300 clientes 
que visitarán la tienda CORPIEL S.A.C, la técnica de recolección de datos fue la encuesta y el instrumento 
de recolección de datos fue un cuestionario, comprendido por 24 ítems agrupados en 4 dimensiones. 
Resultados: La estrategia de marketing digital relacionadas en función del contenido se encuentra en 
nivel muy alto con 65%, en función a los consumidores se encuentra en un nivel muy alto con 68%, en 
función a la conexión un 67% con nivel muy alto y en función a la comunidad se encuentra en un nivel 
muy alto con 70%. Conclusiones: En cuanto a la estrategia de marketing digital relacionado al contenido 
se tiene que trabajar para que los clientes encuentren una información clara y precisa de los productos y 
el servicio que le brindamos presencial y online.

Palabra claves: Marketing digital; Contenido; Consumidor; Conexión y comunidad.

ABSTRACT
Objective: determine the digital marketing strategies in the commercial area of the company Corpiel 
S.A.C – Lima, 2022. Materials and methods: The study has a quantitative approach, applied type, its 
design is non-experimental, correlational and cross-sectional, with a population of 300 clients who will 
visit the CORPIEL S.A.C store, the data collection technique was the survey and the collection instrument 
data was a questionnaire, comprised of 24 items grouped into 4 dimensions. Results: The digital 
marketing strategy related to content is at a very high level with 65%, according to consumers it is at a 
very high level with 68%, according to the connection 67% with a very high level and in function to the 
community is at a very high level with 70%. Conclusions: As for the digital marketing strategy related to 
content, we have to work so that customers find clear and precise information about the products and 
services that we provide in person and online.

Keywords: Digital marketing; Content; Consumer; Connection and community.

INTRODUCCIÓN

La pandemia afecta a varios de los sectores de comercio en el mundo y la baja de 
varias empresas, esto genero un incremento de desempleo e informalidad. Se crearon 
nuevas empresas unipersonales en su mayoría y se dedicaron a la venta minorista como 
consecuencia del desempleo en el último trimestre del año 2020. Se constituyeron 83,170 
y se dieron de baja 7,469 (1); muchas empresas para enfrentar la pandemia optaron por 
cambiar de rubro, como por ejemplo la pastelería San Antonio, en plena cuarentena dio 
un giro inmediato transformando la cafetería en un minimarket, cambiando su aforo 
de 120 personas a solo 5 personas, ordenados por turno (2); entre otras empresas se 
dedicaron a la venta de productos preventivos contra el COVID 19 (3). La estrategia de 
marketing de varias empresas fue cambiar sus mensajes o servicios, su mayor canal de 
atención se centró en sus páginas web, WhatsApp y redes sociales; así como la forma de 
entrega de los productos que ahora son deliveries; teniendo como dato estadístico que el 
servicio de reparto a domicilio ha crecido un 250% en el Perú (4). Recordemos que ahora 
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debemos asimilar a las nuevas tendencias de consumo 
como consecuencia de la pandemia, se debe de mejorar las 
estrategias de marketing digital, ya que el confinamiento 
nos muestra que las compras por internet son más fáciles y 
accesible (5). En la cámara peruana de comercio electrónico 
nos indica que al cierre del 2020 el 41,8% de los peruanos 
(13,9 millones), hizo compras por internet en comparación 
del 2019, que solo un 18,6% de peruanos hacia compras 
online (6). 

En la actualidad las redes sociales permiten dar a 
conocer el producto en el mercado, donde los consumidores 
pueden interactuar con la empresa, participar en sorteos, 
transmisiones en vivo, y por lo tanto le dan like y revisan 
los anuncios de las empresas que ofrecen este plus en sus 
páginas, donde buscan dejar de ser uno del montón para 
convertirse en una marca que los consumidores recuerden y 
guarden en su memoria (7); teniendo como base estadístico 
el porcentaje de empresas que tiene una página Web propia 
es de 30,1% y las que utilizan redes sociales (Facebook, 
Twitter) llegan a 29,4%, siendo estos porcentajes mayores 
para las empresas medianas y grandes, llegando a 71,6% y 
40,7%, respectivamente (8).

Por ello el marketing relacional es importante, ya 
que ayuda a retener clientes donde construye relaciones 
sólidas, incluyendo métodos para mejorar las experiencias 
de los consumidores brindando la opción de las billeteras 
digitales para hacer más rápida las transacciones, ASBANC 
destacó que en Lima Metropolitana los distritos con mayor 
penetración de billeteras digitales en puestos comerciales 
fueron: San Miguel con 57% de afiliación, Jesús María 
(53%), Barranco (37%), San Borja (36%), La Molina (26%) 
y Santa Anita (21%) (9) y generar lealtad a la marca de por 
vida, es por ello que los hábitos de compra B2C se están 
trasladando a B2B. En este artículo se detallan las 5 fases 
de las estrategias del marketing relacional y sus desafíos 
(10), utilizando la estrategia de marketing en quiénes serán 
tus clientes, dónde se mueven en internet y cómo puedes 
acceder a ellos, luego qué canales online vas a incorporar, 
analizar el tipo de contenido estar bien posicionado en 
los buscadores como Google, es importante para mejorar 
tu visibilidad y para ello, debes hacer un buen estudio de 
palabras claves, para analizar la estructura de tu web y 
trabajar los textos del buscador (11).

Si incluimos el shopper marketing, que es el estímulo 
para persuadir al consumidor que compre, la diferencia 
entre un comprador y un consumidor, es que los 
consumidores se convierten en compradores cuando optan 
por adquirir tu producto, los consumidores están adeptos a 
las persuasiones que interactúan con las marcas y reciben 
información, en tanto que los compradores tienen una 
necesidad y realizan su compra para cubrir esa necesidad 
(12).

Una alternativa de negocio son las franquicias, y las 

estrategias de marketing aplicables a ellas son las que nos 
pueden ayudar en la fidelización de la marca, como usar las 
redes para involucrar al cliente interactuando con ellos, por 
lo que la comunicación debe crear una imagen de marca, 
además crear eventos, promociones, sorteos, entre otros 
(13). Para aumentar las ventas podríamos utilizar el trade 
marketing, entre sus principales beneficios se encuentra 
en las promociones de ventas, rotación de stock en el 
punto donde se ofrecen los productos e incremento del 
merchandising para que aumentar la afluencia en el punto 
de venta (14); otro aspecto importante es el geomarketing, 
donde gracias a este software, las empresas pueden 
evaluar y conocer cómo se comporta el consumidor en 
una determina zona, y este se da gracias a la data que 
proporciona cada una de las empresas y otras fuentes de 
datos que se encuentran disponibles lo cual permite hacer 
segmentos o grupos de clientes a los cuales les puedes 
ofrecer distintos productos de acuerdo a su segmento y de 
esta forma brinda un mejor servicio y un producto adecuado 
(15); otra estrategia digital es el marketing de contenidos, 
creando contenidos de valor para atraer al público objetivo 
sin necesidad de vender directamente, se puede llegar al 
consumidor y que este decida comprar nuestro producto 
sin que perciba que le estamos vendiendo algo, como 
ocurre en la publicidad tradicional, este busca entretener al 
consumidor a través de una buena historia contada a través 
de videos o aplicaciones (16), este se puede desarrollar en 
tres ejes: visual content marketing, contenido predictivo 
y el marketing de influencia ¿Y porque es importante el 
marketing de contenidos visuales?, porque cada usuario 
tiene distintas formas de asimilar mejor la información, 
dependiendo del momento se hace por uno u otro canal, 
permitiéndole al cliente elegir el que más le guste (17).

Los influencers actualmente son los más demandados 
en cuanto a sus servicios, ya que esto se ha vuelto una moda, 
debido a las preferencias de los consumidores, todo esto 
gracias a las redes sociales, estas personas con sus canales 
se han vuelto en las nuevas influencias de estos medios, y 
por ello es que se ha convertido en el preferido de los planes 
de marketing digital de cualquier empresa o marca (18), otro 
punto importante a considerar es la estrategia de marketing 
estacional, lo cual resulta una gran oportunidad para que 
mediante esta estrategia se pueda aumentar la relación 
con el segmento elegido y de esta manera incrementar las 
ventas, mediante campañas de marketing tematizadas (19) 
y finalmente, como hacer que un cliente sea nuestro fan, 
quienes defenderán y recomendarán sus productos, por lo 
que un cliente satisfecho y vinculado se puede convertir en 
un agente comercial muy potente, y siendo una pequeña 
empresa, fidelizar un cliente es más fácil, ya que se cuenta 
con dos ventajas: la cercanía y el conocimiento; premiar la 
lealtad del cliente hará que no tenga ganas en abandonar tu 
marca (20). Por ello es muy importante conocer el Marketing 
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digital para impulsar sus negocios en Internet, una de las 
habilidades fundamentales para mejorar la presencia de un 
negocio en Internet es saber adaptarse a los cambios (21).

El marketing digital es el grupo de estrategias orientadas 
en explorar y buscar las alternativas adecuadas mediante 
internet para lograr el objetivo de promocionar el producto 
o servicio que se desea vender al público (22). Sin embargo 
aplicar las estrategias de marketing digital no solo se basa 
en las ventas, también se trata de ir abordando a los clientes 
creando lealtad por arte de ellos generando contenidos 
relevante, entretenido e informativo para que puedan 
comentar y publicar y de esta manera generar un tráfico de 
forma orgánica en los sitios web (23).  

El marketing digital se complementa al marketing 
tradicional debido a que se trabaja a lo ya establecido 
como el estudio de mercados, audiencias, objetivos y 
estrategias generales (24). Asimismo, innovar en contenido 
que se desarrolle la creatividad, se brinde experiencia y se 
trabaje en el diseño para que los usuarios puedan tener una 
mejor interacción; el consumidor es el centro para aplicar 
las estrategias donde se tiene que trabajar con asertividad, 
empatía para humanizar y resaltar la escucha activa que 
la empresa les brinda, la conexión es el maravilloso factor 
con el que se van a usar la tecnología  por medio de las 
redes sociales y así poder medir el interés mediante los 
KPI al que se le hará seguimiento, nuestra comunidad o 
familia de clientes, ellos siempre serán nuestros medios 
de recomendación y captación de nuevos clientes con la 
que tenemos un compromiso de siempre entregar un buen 
producto que representa a la empresa y de esa forma cada 
cliente este fidelizado con la empresa (25-27). Asimismo, se 
considera las cuatro dimensiones: contenido, consumidor, 
conexión y comunidad, estas dimensiones nos brindan 
información para las empresas que las quieran aplicar.

El contenido, se describe el proceso que se va a seguir 
para lograr brindar una información adecuada al cliente a 
modo de índice se logrará informar todos los procesos desde 
la producción hasta la distribución (28,29); asimismo, dentro 
del contenido es importante considerar la creatividad para 
abordar la imaginación creando nuevos contenidos que den 
la información necesaria (30); la experiencia brindando una 
vivencia para crear un lazo con los clientes para que siempre 
nos recuerden (31); y el diseño que represente el producto o 
servicio en páginas web interactivas (32).

El consumidor, es una persona que tiene necesidades y 
busca distintas formas de hacer sus compras, puede ver que 
las compras online (33); dentro de los elementos importantes 
son la asertividad que ayuda a  conocer los deseos de los 
clientes, de este modo la empresa estaría colaborando de 
manera recíproca entre el consumidor y el vendedor (34); 
la empatía de nuestros clientes y ponernos en su lugar 
al recibir un producto o servicio (35); y la escucha activa 
analizar, comprender y entender el punto de vista de los 

clientes para que de esta manera se pueda hacer una buena 
negociación y sientan que siempre estaremos a disposición 
de lo que requieran (36). 

La conexión, ayuda a conocer la personalidad y 
emociones de los clientes para que nos prefieran, de esta 
manera podemos ir ganando la confianza de los futuros 
clientes (37); en esta conexión ayuda la tecnología del 
internet, siendo una herramienta que nos permite tener 
el acceso a el mundo (38); las redes sociales ayuda a una 
conexión veloz entre las personas y empresas, agilizando la 
comunicación (39); y el interés que manifiestan los clientes es 
indispensable para poder ir innovando en sus preferencias 
o gustos (40). 

La comunidad que se encuentra formada por los grupos 
consumidores que contratan servicios especializados o 
ofrecer calidad de servicios que puedan siempre preferir 
de forma consciente o inconsciente (41); asimismo, se da la 
captación es la forma de abordar al cliente para que pueda 
fidelizase con la marca y realice una compra repetitiva (42); 
el compromiso consigue que el cliente se suscriba o asista 
a eventos virtuales, ser más dinámicos y cumplir con un 
cronograma establecido para poder capturar el interés 
y llegar al cliente (43); y finalmente la fidelización la mejor 
alternativa en un mercado competitivo para lograr que el 
cliente tenga preferencia por el servicio o producto, esto 
nos beneficia y brinda satisfacción al cliente (38).

Actualmente, se observa que en la Empresa Corpiel 
S.A.C, existen problemas con el manejo de sus estrategias 
de marketing digital, carecen de generar contenido que 
sea creativo que brinde experiencia y un diseño innovador 
en su página web, no se está manejando la relación con 
el consumidor de forma asertiva, empática y no se aplica 
la escucha activa; en la conexión, el uso de la tecnología  
las redes sociales no están actualizados no se puede 
saber de nuevos productos en stock y en la comunidad 
no se preocupan por la captación de clientes, no existe 
compromiso en sus eventos virtuales que promocionan  y 
no se trabaja por fidelizar al cliente con la empresa. 

El objetivo general del estudio es determinar las 
estrategias de marketing digital en el área comercial de 
la empresa Corpiel SAC – Lima, 2022; y como objetivo 
específico es incorporar las estrategias de marketing digital 
como el contenido, conexión, consumidor y comunidad 
esto es para tener mayor participación en el mercado e 
interacción con los clientes de las empresas Corpiel SAC – 
Lima, 2022.

MATERIALES Y MÉTODOS

Enfoque y diseño de estudio
El presente estudio es de enfoque cualitativo, en 

cuanto al diseño metodológico es una investigación no 
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experimental, de corte transversal, de nivel descriptivo. Es 
no experimental y descriptivo porque aborda la variable sin 
realizar intervención alguna y por qué analiza dicha variable 
en su medio natural. Es transversal por que la recolección 
de datos se da en un punto temporal del tiempo.

Población de estudio
El presente estudio se realizó con la participación de 

los clientes nuevos y clientes que son fieles a la marca de 
artículos de cuero de la empresa, de los clientes entre las 
edades de 18 a 50 años; el total de las personas con las que 
se trabajó la investigación es de 300.

Variable de estudio
En cuanto a los criterios de inclusión, el participante 

debe de ser un cliente que ya conoce de los productos 
que la empresa vende, como también clientes nuevos 
interesados en la marca (tener edades de 18 a 50 años), 
para poder contar con la autorización de la evaluación de 
cada integrante del estudio nos deberá brindar un correo 
electrónico y un número celular y se le enviará información 
sobre los objetivos y alcances del estudio).

Técnica e instrumento de recolección de datos
La técnica a utilizarse durante la recolección de datos 

será la encuesta, con la cual se obtendrá una cantidad 
importante de información de forma óptima y eficaz; 
en cuanto al instrumento de recolección de datos fue el 
cuestionario en escala Likert estructurado por 24 ítems los 
cuales están clasificados por 4 dimensiones siendo estas: 
contenido, consumidor, conexión y comunidad.

Recolección de datos 
Para la llevar a cabo el análisis estadístico de la variable 

principal implicada en esta investigación se aplicará las 
pruebas estadísticas descriptivas.

Análisis de datos
Se determinó la validez de la variable marketing digital, 

en la cual se obtuvo un puntaje de tres validadores de 
0,890% en la que se indica que el instrumentó es bueno 
para su aplicación, ambas pruebas confirman la validez del 
instrumento, así mismo se determinó la confiabilidad del 
instrumento en Alfa de Cronbach con un puntaje de 0,949.

Para el desarrollo de trabajo de campo se solicitó carta 
de presentación correspondiente a la Universidad María 
Auxiliadora, con ella se gestionó el permiso de acceso a 
la empresa de cueros Corpiel S.A.C, para poder abordar la 
base de datos de los clientes de dicha compañía.

Consideraciones éticas
Las personas adultas pertenecientes a la empresa 

CORPIEL S.A.C- LIMA, fueron cordialmente invitadas a 
participar, siendo previamente informadas sobre los 
objetivos y alcances del estudio, dando cada uno su pleno 
consentimiento, tomando en cuenta los aspectos de 
protección.

RESULTADOS

En concordancia con la variable estrategia de marketing 
digital y sus dimensiones, contenido, consumidor, conexión 
y comunidad en el área comercial de la empresa Corpiel SAC 
– Lima, 2022, se evaluaron los resultados con estadística 
descriptiva, de la encuesta a los clientes de la empresa; 
asimismo se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 1. Estrategias marketing digital en el área comercial

Rango/Escala de medición Frecuencia Porcentaje

MUY BAJO 1 0,3

BAJO 5 1,7

NI BAJO NI ALTO 25 8,3

ALTO 58 19,3

MUY ALTO 211 70,3

Total 300 100,0

De acuerdo a la tabla 1, del 100 % de los 300 clientes 
de la empresa Corpiel SAC; el 70% de los encuestados 
indica que tiene una conexión web muy alto respecto a la 
cercanía con la empresa, mientras que un 19,3% indica que 
no encuentran mucho contenido en la web que ofrece la 
empresa, y 8,3% indica que no tienen buena conexión de la 
web en cuanto al contenido de la empresa, y 1,7% indican 
es muy bajo el ingreso a la página de la web y un 0,33% 
no conocen la página web de la empresa. De los resultados 
obtenidos se concluye que estrategias de marketing digital, 
se encuentra en un nivel muy alto.

Tabla 2. Distribución de frecuencia según el contenido

Rango/Escala de medición Frecuencia Porcentaje

MUY BAJO 2 0,7

BAJO 14 4,7

NI BAJO NI ALTO 41 13,7

ALTO 49 16,3

MUY ALTO 194 64,7

Total 300 100,0

De acuerdo a la tabla 2, del 100 % de los 300 clientes de 
la empresa Corpiel SAC; el 64,7% de los encuestados indica 
que tiene contenido de creatividad muy alto respecto a la 
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web de la empresa, mientras que un 16,33% indican que 
tienen buen contenido de creatividad, 13,7% indica que el 
contenido de creatividad no es ni bueno ni malo, y 4,7% 
indica que el contenido de creatividad de la página web 
bajo y un 0,7% en cuanto en función al contenido no lo 
observan. De los resultados obtenidos se concluye que el 
contenido, la creatividad experiencia y diseño se encuentra 
según los clientes está muy alto.

Tabla 3. Distribución de frecuencia según el consumidor

Rango/Escala de medición Frecuencia Porcentaje

MUY BAJO 2 0,7

BAJO 16 5,3

NI BAJO NI ALTO 36 12,0

ALTO 42 14,0

MUY ALTO 204 68,0

Total 300 100,0

De acuerdo a la tabla 3, del 100 % de los 300 clientes de 
la empresa Corpiel SAC; el 68 % de los encuestados indica 
que es muy alto respecto a las estrategias que se aplican 
al consumidor, mientras que un 14% indica que se aplican 
al consumidor las estrategias, mientras el 12% indica que 
no es ni tan bajo ni tan alto las estrategias que se aplican 
al consumidor, y solamente el 5,33% y 0,67 indica que no 
se aplican estrategias al consumidor en su página web. De 
los resultados obtenidos se concluye que estrategias de 
marketing digital en los consumidores, se encuentra es muy 
alto.

Tabla 4. Distribución de frecuencia según la conexión

Rango/Escala de medición Frecuencia Porcentaje

MUY BAJO 4 1,3

BAJO 8 2,7

NI BAJO NI ALTO 41 13,7

ALTO 47 15,7

MUY ALTO 200 66,7

Total 300 100,0

De acuerdo a la tabla 4, del 100 % de los 300 clientes 
de la empresa Corpiel SAC; el 66,67 % de los encuestados 
indica que tiene una conexión con la web muy alto respecto 
a las estrategias de marketing, mientras que un 15,67 % 
indica que es alto la conexión en estrategias de marketing 
digital,13,67% indica que tienen un conocimiento ni tan 
bajo ni tan alto, y solamente el 2,67% y 1,33% indica que 
no se aplican estrategias del marketing digital en sus página 
web. en función a la conexión. De los resultados obtenidos 
se concluye que estrategias de marketing digital según su 

conexión con los clientes, se encuentra es muy alto.

Tabla 5. Distribución de frecuencia según el contenido

Rango/Escala de medición Frecuencia Porcentaje

MUY BAJO 5 1,7

BAJO 8 2,7

NI BAJO NI ALTO 33 11,0

ALTO 43 14,3

MUY ALTO 211 70,3

Total 300 100,0

De acuerdo a la tabla 5, del 100% de los 300 clientes de 
la empresa Corpiel SAC; el 70% de los encuestados indica 
respecto a las estrategias de marketing es muy alto en función 
a la comunidad, mientras que un 14% indican que es alto las 
estrategias de marketing digital en función a la comunidad, y 
el 11% indica que en cuanto a la comunidad de clientes no es 
ni tan bajo ni tan alto, y solamente el 3% y un 2% no tienen 
conocimiento de las estrategias del marketing digital en función 
a la comunidad. De los resultados obtenidos se concluye que 
estrategias de marketing digital en función comunidad de 
clientes de la empresa, se encuentra es muy alto. 

DISCUSIÓN

La presente investigación describe las estrategias de 
marketing digital en el área comercial de la empresa Corpiel 
SAC – Lima, 2022.

En relación al objetivo general que consiste en describir 
las estrategias de marketing digital en la empresa Corpiel, 
se ha determinado que mediante el marketing digital un 
70% de los evaluados se encuentra en un nivel muy alto, 
estos resultados tiene como similitud en la investigación 
de Cuadrao (44), tuvo como objetivo determinar cómo 
influyen las estrategias de marketing digital en la captación 
de clientes se puede considerar que la red más usada 
fue Facebook porque existe mayor interacción; y como 
resultado se determinó que un 87% usa Facebook, un 10% 
Instagram, un 1% usa YouTube, 1% Twitter y 1% Pinterest; 
y tuvo las siguientes conclusiones, el uso de la red social 
si tiene un impacto, lo que señala que existe correlación 
positiva media entre las estrategias de marketing digital y 
la publicidad online.

Asimismo, existe similitud con la investigación de 
Santillán & Rojas (45), que en su estudio sobre la influencia 
del marketing digital en la gestión de relaciones con los 
clientes se puede considerar que el uso de las redes 
sociales mediante los celulares  es muy participativa  
como resultados se obtuvo que el 51,6% puede acceder 
a la tienda virtual usando las redes sociales mediante el 
móvil y el 0,5% está totalmente en desacuerdo; y tuvo las 
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siguientes conclusiones que el uso de la página web al ser 
muy interactiva y fácil de usar es un gran paso para que los 
clientes puedan interactuar de manera más sencilla.

Se observa similitud con la investigación de Olano 
(46), tuvo como objetivo determinar las estrategias de 
marketing digital y se puede considerar que los clientes 
valoran que en la página web encuentren información 
necesaria para adquirir un producto como resultado se 
obtuvo que la información debe ser clara y debería mejorar 
el contenido mostrando fotografías con la descripción del 
producto, y tuvo las siguientes conclusiones crear un plan 
de contenidos que es un factor clave como estrategia de 
marketing digital debido a que los clientes se sienten más 
cómodos encontrando información detallada mediante su 
página web.

Se observa similitud con la investigación de Panta (47), 
tuvo como objetivo proponer estrategias de marketing 
digital para mejorar el posicionamiento de la empresa; 
se puede considerar que las herramientas virtuales que 
la empresa brinda son esenciales para poder tener una 
comunicación más rápida con el cliente como resultado 
se obtuvo que el 76,6% de los clientes no considera que la 
empresa ofrece herramientas virtuales que permitan tener 
una conectividad y un 23,4 % si considera que le permiten 
tener una conectividad; y tuvo las siguientes conclusiones 
mejorar las página web con distintas funciones para que 
pueda ser de mejor factibilidad y esto ayudaría a tener más 
visitas en la página web.

Asimismo, existe similitud con la investigación de 
Jimramdolph (28), tuvo como objetivo analizar de qué manera 
el marketing digital se relaciona con el posicionamiento de 
los clientes de las pastelerías Mypes se puede considerar 
que el movimiento de la era digital en los pequeños 
negocios también son una buena opción debido a que el 
público ya tiene conocimiento y maneja las redes sociales 
para comparar precios e incluso seguir recomendaciones 
como resultado se obtuvo que el 56,7% de los encuestados 
usa redes sociales y ha encontrado anuncios con variedad 
de promociones; y tuvo la siguientes conclusiones que 
existe una relación estadísticamente significativa, positiva, y 
moderada entre el marketing digital con el posicionamiento 
de las pastelerías Mypes.

Se observa similitud con la investigación de Buchelli & 
Cabrera (48), tuvo como objetivo determinar la influencia 
que tiene la aplicación del marketing digital en el proceso 
de decisión de compra de los clientes se puede considerar 
que la información que los clientes encuentran en las 
redes sociales influye en la decisión de compra debido a 
que se dejan llevar por recomendaciones de clientes que 
ya recibieron el producto como resultado; se obtuvo que 
81% toma la decisión de compra por las redes sociales y 
19% es indiferente; y tuvo las siguientes conclusiones 
la participación de los clientes dando recomendaciones 

favorables mediante las redes sociales influye en el proceso 
de compra debido a que brindan confiabilidad.

Se concluye que el marketing digital empleado por la 
empresa la Corpiel SAC tienen es muy alto, cuya principal 
actividad es la venta de artículos de cuero a nivel nacional. 
En cuanto al contenido, se llegó a sé observa que es 
favorable por los clientes, asimismo en el manejo de la 
creatividad, experiencia y diseño. También se determinó 
que los consumidores tienen un nivel muy alto desarrollo 
de la asertividad, empatía y la escucha activa que se 
aplica para la atención al cliente; y del mismo modo, la 
conexión a través de la página web de la empresa, indican 
los clientes que es importante es importante porque están 
actualizándose, que también suelen utilizar la tecnología, 
las redes sociales y mejoran el interés de los clientes. Por 
último, para la comunidad de clientes, es favorable en la 
captación de clientes, el compromiso de la empresa y se 
sienten más fidelizados.
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