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2. Resumen

El marketing digital se ha consolidado como una herramienta indispensable para
las empresas que buscan destacarse en un entorno competitivo. En el sector del
comercio de instrumentos musicales, donde la diferenciacién y conexion con el cliente
son esenciales, las estrategias digitales ofrecen oportunidades Unicas para aumentar la
visibilidad y potenciar las ventas. Este estudio tiene como objetivo analizar el impacto del
marketing digital en las ventas de Comercial Lorena, empresa ubicada en Jinotepe,

Carazo, durante el periodo de noviembre 2024 a febrero 2025.

Comercial Lorena, reconocida por su enfoque en la venta y distribucion de
instrumentos musicales, se enfrenta al desafio de adaptarse a un mercado cada vez mas
digitalizado. Por ello, es fundamental identificar cuales estrategias digitales son mas
efectivas, los canales que generan mayores conversiones y cOmo optimizar su presencia
en linea. Este estudio adopta un enfoque cualitativo, utilizando técnicas como el andlisis
de registros internos, entrevistas semiestructuradas y observacion directa, para explorar

la correlaciéon entre las acciones digitales y el comportamiento del mercado.

La importancia de este andlisis radica en su capacidad para proporcionar
informacion valiosa que permita a Comercial Lorena ajustar y mejorar sus estrategias
digitales, maximizando su alcance y rendimiento. Ademas, este trabajo busca aportar al
conocimiento sobre el marketing digital en el contexto de pequefias y medianas
empresas en Nicaragua, donde este campo aun se encuentra en desarrollo. Con ello, se
espera contribuir al fortalecimiento del sector comercial y al aprovechamiento de las

herramientas digitales en la promocion de productos especializados.
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4. Introduccién.

4.1 Antecedentes y contexto del problemay Contexto de la investigacion

Hoy, casi todas las empresas, chicas o grandes, de alguna manera son afectadas
por la competencia global. Un florista de un vecindario estadounidense compra flores a
viveros mexicanos, y un gran fabricante de electronicos compite en sus mercados locales
con enormes rivales coreanos. Un incipiente minorista por Internet se encuentra
recibiendo pedidos de todo el mundo al mismo tiempo que un productor estadounidense
de bienes de consumo lanza nuevos productos a los mercados emergentes del
extranjero. Las empresas estadounidenses han sido desafiadas en su pais por el habil

marketing de las multinacionales europeas y asiaticas. (Gary, 2013)

El marketing es para “multinacionales y grandes empresas”. Esta frase es,
probablemente, una de las mayores equivocaciones que muchos pequefos y medianos
empresarios cometen al dirigir sus negocios. El marketing no es exclusivo para grandes
empresas 0 multinacionales; esta idea errbnea se debe, en gran medida, al
desconocimiento de los beneficios que puede aportar, tanto entre directivos como entre
propietarios de empresas. Generalmente, solemos apostar por lo tradicional. Sin
embargo, aunque el marketing tradicional sigue siendo de gran utilidad, hoy en dia las
redes nos ofrecen posibilidades que antes ni siquiera imaginabamos. La presencia en
internet o en redes sociales se esta volviendo cada vez mas necesaria para que las
empresas puedan comercializar sus productos y servicios. Si quieren tener una
participacion significativa en el mercado, deben contar con estrategias de marketing

digital, implementar campafias y construir una imagen solida en linea. Ademas, existe un



gran malentendido en cuanto a lo que realmente significa el término “marketing”. En un
mercado cada vez mas saturado y con una oferta de productos tan amplia, las empresas
deben ser capaces de llegar al consumidor, hacerse visibles y mantener una presencia
constante. Todo esto tiene como objetivo llegar a mas clientes y facilitarles el proceso de

compra.

Una de las principales razones por las que algunos empresarios no implementan
el marketing digital en sus negocios es el desconocimiento sobre sus beneficios y cdmo
aplicarlo de manera efectiva. Muchos aun no comprenden el alcance y las ventajas que
puede aportar el marketing digital a sus empresas y, en consecuencia, no lo consideran

una prioridad en sus estrategias de negocio. (lglesias, 2023)

En Nicaragua, el marketing digital se ha vuelto cada vez mas popular en los
ultimos afios, con un aumento en el uso de Internet y las redes sociales. Sin embargo,
todavia hay muchas empresas que no estan utilizando al maximo las herramientas
digitales disponibles. Es importante tener un sitio web bien disefiado y optimizado para
los motores de busqueda. Es importante tener una presencia activa en las redes sociales,
como Facebook, Instagram y Twitter, para aumentar la visibilidad y el alcance del

contenido del sitio web. (Mairena, 2023)

A pesar de los grandes beneficios que ofrece el marketing digital, muchas
empresas, tanto a nivel internacional como nacional, no lo utilizan ni aprovechan las
herramientas que lo complementan. En Nicaragua, por ejemplo, numerosas empresas
carecen de conocimiento sobre las ventajas que el marketing digital puede aportar a sus
actividades comerciales. En el departamento de Carazo, esta situacion no es diferente.

Muchas empresas no implementan campafas, herramientas, estrategias o planes de



marketing digital en sus operaciones. Esto representa una limitante significativa para
alcanzar nuevos clientes, fidelizar a los existentes e incrementar sus ventas, lo que

podria ayudarles a mejorar su competitividad en el mercado actual.

A nivel local, esta situacion no es una excepcion. Al igual que a nivel nacional e
internacional, en el departamento de Carazo ocurre lo mismo con las pequefias y
medianas empresas, tanto con los nuevos emprendimientos como con los ya
establecidos. En la ciudad de Jinotepe, a pesar de que el comercio avanza
progresivamente, aun persisten limitaciones en el uso del marketing digital, lo que nos

lleva a plantearnos la siguiente pregunta:

¢, Cudl es el impacto del marketing digital en el incremento de las ventas de
Comercial Lorena, empresa del sector comercial en Jinotepe, durante el periodo de

noviembre 2024 a febrero 20257



4.20bjetivos

Objetivo General

» Analizar el impacto del marketing digital en las ventas de Comercial Lorena,
empresa del sector comercial en Jinotepe, durante el periodo de noviembre

2024 a febrero 2025.

Objetivos especificos

> Determinar qué canales digitales (redes sociales, correo electrénico, sitio web,

etc.) generan mayores conversiones en las ventas de Comercial Lorena.

> Disefnar estrategias para optimizar los canales digitales que registren las

mayores conversiones en las ventas de Comercial Lorena.

» Recomendar estrategias de marketing digital para mejorar el desempefio de

los canales que generen menores conversiones o0 no generen.



4.3Pregunta central de investigacion

¢ Cudl es el impacto del marketing digital en el incremento de las ventas de
Comercial Lorena, empresa del sector comercial en Jinotepe, durante el periodo de

noviembre 2024 a febrero 20257

4 .4 Justificacion

El presente estudio se justifica en la necesidad de analizar y promover el uso
efectivo del marketing digital en el contexto local de Jinotepe, particularmente en
empresas del sector comercial como Comercial Lorena. En un entorno competitivo y
globalizado, las empresas enfrentan constantes desafios para mantenerse relevantes y
captar la atencion de los consumidores. El marketing digital no solo ofrece herramientas
innovadoras para incrementar la visibilidad y las ventas, sino que también permite a las
empresas pequeflas y medianas competir en igualdad de condiciones con

organizaciones mas grandes.

Comercial Lorena, como empresa referente en la distribucion de instrumentos
musicales en Jinotepe, tiene un gran potencial para aprovechar estrategias digitales que
optimicen su presencia en linea, atraigan a mas clientes y fidelicen a los existentes. Este
estudio sera de suma importancia para identificar las estrategias de marketing digital mas
efectivas para esta empresa y para comprender qué canales generan mayores
conversiones. Esto no solo contribuira al crecimiento de Comercial Lorena, sino que
también servira como ejemplo para otras empresas locales que buscan adaptarse a las

tendencias del mercado.
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El estudio contribuiré al desarrollo del conocimiento sobre el impacto del marketing
digital en el &mbito local, un tema poco explorado en Nicaragua, especialmente en el
contexto de pequefias y medianas empresas en Carazo. Los resultados seran una
valiosa herramienta para los propietarios y gerentes de empresas de la region que
deseen maximizar sus ventas y mejorar su competitividad mediante la implementacion

de estrategias digitales adaptadas a su realidad.

El estudio tiene un enfoque préactico, ya que no solo analizara la situacion actual,
sino que también propondra estrategias de optimizacion del sitio web y de los canales de
venta en linea de Comercial Lorena. Estas recomendaciones permitiran a la empresa
mejorar la experiencia de compra de sus clientes y aumentar las conversiones,

contribuyendo asi a un impacto econémico positivo en la region.

De acuerdo con la Estrategia Nacional de Educacion “Bendiciones y Victorias”,
nuestro estudio se alinea con el eje de investigacidon e innovacion al fomentar el
aprendizaje y la aplicacion de herramientas modernas en beneficio del desarrollo local.
El marketing digital, ain poco explorado en nuestro municipio, representa una
oportunidad invaluable para pequefias y medianas empresas que buscan adaptarse a un
entorno competitivo. Este enfoque no solo contribuye al crecimiento empresarial, sino
gue también se suma al esfuerzo por reducir la brecha tecnolégica y de conocimiento en

nuestra comunidad, promoviendo asi un desarrollo integral y sostenible.

La estrategia de educacién nacional impulsa la transformacion al fortalecer
competencias digitales y el uso de tecnologias como medio para mejorar la economia y
el bienestar social. En este contexto, nuestro estudio destaca la importancia del

marketing digital como una herramienta esencial para aumentar las ventas, mejorar los



11

ingresos y fortalecer la presencia de las empresas locales en el mercado. De esta
manera, aportamos una solucion préactica y alineada con los objetivos educativos
nacionales, contribuyendo al progreso de nuestro municipio y al fortalecimiento de las

capacidades de los emprendedores locales.

Nuestro estudio se alinea con los objetivos del PNLCP-DH 2022-2026, que
promueve la inclusién digital y la reduccién de la pobreza mediante el fortalecimiento de
capacidades econdmicas locales. El marketing digital es clave para impulsar el
crecimiento de pequefias y medianas empresas, mejorar su acceso a mercados y

generar mayores oportunidades para las comunidades.

Este estudio busca identificar como las estrategias digitales de Comercial Lorena
contribuyen al desarrollo econémico regional y proponer mejoras que fortalezcan su
impacto. De esta manera, el estudio aporta al cumplimiento de los lineamientos del plan
nacional, promoviendo un modelo sostenible e inclusivo que fomente el bienestar de las

familias y comunidades en Jinotepe.

4 5Limitaciones

El periodo analizado, comprendido entre noviembre 2024 y febrero 2025, podria
no ser suficiente para observar patrones de comportamiento mas amplios en las ventas
relacionadas con el marketing digital. Esto podria limitar la capacidad de generalizar los

resultados a otros periodos del afio, especialmente

considerando que ciertos meses pueden tener dinamicas de ventas especificas

(como temporadas altas o bajas).
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La disponibilidad y disposicion de los responsables de Comercial Lorena para

participar puede restringir la cantidad y calidad de la informacién recopilada.

4.6 Supuestos Basicos

La implementacion del marketing digital impacta directamente en el incremento de
las ventas: las estrategias de marketing digital aplicadas por Comercial Lorena han
influido de manera significativa en la captacion de clientes y el aumento de las ventas

durante el periodo de andlisis.

Los canales digitales generan diferentes niveles de conversion: Se asume que los
canales como redes sociales, sitio web y plataformas de comercio electronico tienen
diferentes niveles de efectividad en la conversion de prospectos a clientes, lo cual puede

ser medido y optimizado.

La optimizacién de estrategias digitales puede mejorar los resultados comerciales:
Se plantea que, al identificar puntos de mejora en las actuales estrategias digitales de
Comercial Lorena, es posible proponer acciones que incrementen su eficiencia y

contribuyan a un mayor impacto econémico.

El entorno digital influye en el comportamiento de los consumidores locales: Se
supone que los clientes en Jinotepe estan cada vez mas influenciados por las tendencias

y herramientas digitales para realizar sus decisiones de compra.
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4.7 Categorias, temas y patrones emergentes de la investigacion

CATEGORIA

Estrategias

Digitales

Canales de Venta

Contenido Digital

Comportamiento

del Cliente

Analisis de Datos

TEMA

Publicidad en redes

sociales

E-commerce y sitio

web

Diseio

campafas visuales

Preferencias

compra online

Seguimiento

métricas de camparias

de

de

de

PATRONES
EMERGENTES

Facebook e
Instagram  generan la
mayor interaccidbn  con
promociones exclusivas.

Incremento en las
compras a través de
WhatsApp y pedidos en
linea frente a visitas fisicas.

Publicaciones con
ofertas y videos cortos
obtienen mas alcance y
conversiones.

Los clientes buscan
envios rapidos y la opcién
de pago contra entrega
como elementos clave de
decision.

Uso frecuente de
meétricas como clics,

conversiones y tasas de
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rebote para evaluar el

desempeiio digital.

5. Perspectivateorica

5.1Estado del arte

Monografia realizada por: Guillermo sala Orcina, Mario Salazar (2022).
Universidad Nacional Autébnoma de Nicaragua, titulado: ~ EI Marketing en los

instrumentos Musicales".

Esta monografia esta asociada a nuestro estudio porque se enfoca en promover
y comercializar productos destinados a musicos y aficionados. Este campo abarca
diversas estrategias para conectar con el publico objetivo, como la segmentacion de
mercado, la creacion de marcas distintivas, y la utilizacién de canales de distribucion
adecuados. Ademas, se destacan las campafas de publicidad, la colaboracién con
musicos y el uso de redes sociales para generar visibilidad y construir una comunidad.
El marketing en este sector también debe adaptarse a las tendencias tecnolégicas, como
la venta de instrumentos a través de plataformas en linea y la integracion de innovaciones

en los productos.

Tesis realizada por: Orlando Arturo Ramirez Galvez, universidad de lima Perq,
titulado: “Nuevo negocio de ventas de articulos e instrumentos musicales durante el

periodo de agosto a noviembre del (2023)”.
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En un proyecto relacionado con el negocio de los instrumentos musicales, es
fundamental identificar las necesidades reales de los clientes, especialmente aquellos
que viven de la musica, para definir claramente los beneficios que se esperan alcanzar.
La formulacion del proyecto debe incluir un estudio de mercado que analice la demanda
y el comportamiento de los clientes, un andlisis técnico sobre la ubicacion y procesos
internos, y un plan de marketing para dar a conocer la empresa y organizar su estructura

interna.

El mercado de la musica se ha trasladado al ambito digital, lo que no representa
una amenaza para la venta de instrumentos, siempre y cuando se implementen
estrategias que atraigan a mas usuarios. Finalmente, la planificacion y evaluacion de
alternativas de productos y caminos de comercializacidén son clave para evitar obstaculos

y asegurar el éxito del proyecto.

Repositorio realizado por: Rafael Sanchez Kerguelen titulado: “Las nuevas
estrategias de marketing digital en la industria musical: el uso de medios digitales

empleados por creadores y consumidores de musica. mayo del 2022”.

La investigacién “Las nuevas estrategias de marketing digital en la industria
musical” se centra en comprender como los artistas, tanto grandes como pequefios del
género urbano, utilizan los medios digitales para aumentar su visibilidad a nivel nacional
e internacional. Se busca identificar las plataformas y redes sociales mas efectivas para
generar impacto en las audiencias. El enfoque metodolégico es cualitativo, utilizando
entrevistas a artistas, managers y escritores, asi Como encuestas a oyentes para conocer
sus preferencias sobre plataformas digitales, redes sociales y el descubrimiento de

musica y artistas. La investigacion revela que no existe un método Unico para aplicar las
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estrategias digitales, ya que depende de cdmo el artista desea interactuar con su publico,
el tipo de contenido que elija compartir y la frecuencia de sus publicaciones, influenciado

por los algoritmos de las redes sociales.

Monografia realizada por: Brayan Josué Barrillas Sevilla, Lidia Rene Roman y
Wesley Enrique Wilson (2023). Universidad Nacional Autbnoma de Nicaragua, titulado:
“Impacto del marketing digital en la empresa (Go Natural) en el segundo semestre del

afno 2022".

Go Natural tiene una oportunidad de mejorar su posicionamiento al implementar
estrategias de marketing digital, ya que los consumidores prefieren comprar cosméticos

en redes sociales por su variedad y comodidad, pero desconocen la oferta de la empresa.

Go Natural enfrenta un bajo posicionamiento en el mercado debido a su limitada
presencia en redes sociales y la falta de estrategias de marketing digital, lo que impacta
negativamente su reconocimiento y ventas. Esto se debe a la poca importancia y
conocimiento que la empresa otorga al marketing digital como herramienta clave. Para
mejorar, se propone implementar campafias de social media y marketing de contenido,
aprovechando que su mercado meta, principalmente mujeres de 17 a 35 afios, prefiere
comprar cosméticos a través de redes sociales, abriendo asi oportunidades para captar

clientes y mejorar su desempenio.

Investigacion realizada por: Verdnica Carolina Tuasa Manobanda y Jhonleyner
Fabian Villafuerte Caraballo (2022). Universidad Técnica de Ambato, titulado:
“Estrategias de marketing digital para el posicionamiento en el mercado de la empresa

de Calzado Creaciones Vanessa de la ciudad de Ambato. ~
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Las estrategias de marketing digital de la empresa "Creaciones Vanessa" estan
adaptadas a su realidad y permitiran aumentar el reconocimiento de la marca en todo
Ecuador mediante el uso de plataformas digitales como redes sociales, sitios web y
blogs. La presencia digital se ha vuelto crucial desde la pandemia, ya que los
consumidores ahora priorizan los canales digitales para tomar decisiones de compra.
Las estrategias, centradas en las 4C del marketing digital, ayudaran a mejorar el
posicionamiento en el mercado, a través de una comunicacion eficaz con los clientes y

la evaluacion de métricas clave en las redes sociales.

Preguntas Directrices

¢, Cudles son los canales digitales que generan mayores conversiones en las

ventas de Comercial Lorena durante el periodo noviembre 2024 — febrero 20257

¢, Qué estrategias se pueden disefiar para optimizar los canales digitales que

generan las mayores conversiones en las ventas de Comercial Lorena?

¢, Qué estrategias de marketing digital se pueden recomendar para mejorar el
desempeiio de los canales digitales que generan menores conversiones o no generan

resultados en Comercial Lorena?

5.2Perspectiva tedrica asumida

El presente estudio se fundamenta en un enfoque tedérico que combina elementos
del marketing digital y las estrategias especificas para la comercializacion de
instrumentos musicales. Este marco toma en cuenta los aportes de investigaciones

previas en el &mbito de los instrumentos musicales y su relacion con los consumidores,
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particularmente musicos y aficionados, destacando la importancia de los canales

digitales como herramientas clave para la promocion y venta.

En linea con la monografia de Guillermo Sala Orcina y Mario Salazar (2022), se
asume que la comercializacion de instrumentos musicales requiere una comprension
profunda de las dinamicas del mercado, incluyendo la segmentacién del publico, el
desarrollo de marcas diferenciadas y el uso estratégico de redes sociales y plataformas
digitales. Ademas, se considera fundamental la capacidad de adaptacion a las

tendencias tecnoldgicas y el aprovechamiento de innovaciones en el sector.

Asimismo, se retoman los hallazgos de Orlando Arturo Ramirez Galvez (2023),
quien destaca la importancia de identificar las necesidades reales de los clientes,
especialmente aquellos que dependen de los instrumentos musicales para su sustento.
Esto implica disefiar estrategias que integren estudios de mercado, analisis técnico y

planificacion estructurada para garantizar el éxito del negocio.

Por ultimo, se incorpora el andlisis de Rafael Sanchez Kerguelen (2022), que
subraya el papel crucial de las redes sociales y plataformas digitales en la generacién de
visibilidad y conexién con audiencias especificas. Esto incluye el uso personalizado de
contenido, la frecuencia adecuada de publicaciones y el entendimiento de los algoritmos

de las plataformas para optimizar el alcance y la interaccion con los clientes.

En resumen, la perspectiva tedrica asumida combina enfoques cualitativos y
estratégicos que integran el marketing digital con las particularidades del mercado de los

instrumentos musicales. Este enfoque proporciona una base sélida para analizar el
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impacto de las estrategias digitales en las ventas de Comercial Lorena, con énfasis en la

innovacion, la personalizacion y la conexién con su publico objetivo.

6. Metodologia

6.1Enfoque cualitativo asumido y su justificacion

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista, "el enfoque cualitativo utiliza la
recoleccion de datos sin medicion numeérica para descubrir o afinar preguntas de

investigacion en el proceso de interpretacion” (Hernandez Sampieri, 2014)

La investigacién cualitativa segun Sampieri es un enfoque valioso en las ciencias
sociales y humanas para comprender la complejidad de los fendmenos sociales y
humanos. A través de la recopilacién y el andlisis de datos no numéricos, esta
metodologia permite capturar significados, experiencias y contextos, enriqueciendo la
investigacion y promoviendo una comprensiéon profunda de la realidad social. (Hernandez

Sampieri, 2014)

El tema de este estudio, *“El impacto del marketing digital en las ventas de
Comercial Lorena en el sector comercio de Jinotepe durante el periodo noviembre 2024
— febrero 2025” *, se aborda desde un enfoque cualitativo debido a que busca
comprender en profundidad las estrategias de marketing digital utilizadas por la empresa
y su relacién con las dinamicas de conversién en sus canales digitales. Segun
Hernandez, Fernandez y Baptista, el enfoque cualitativo se caracteriza por la recoleccién
de datos no numéricos, permitiendo interpretar significados, experiencias y contextos que

enriquecen el andlisis de fenédmenos complejos.
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En este caso, el enfoque cualitativo resulta apropiado porque el estudio no se
limita a medir cifras de ventas o métricas digitales, sino que se centra en analizar las
estrategias implementadas, la percepcion de los consumidores y las oportunidades de
optimizacibn en los procesos digitales de la empresa. Este enfoque facilita la
interpretacion de datos contextuales y subjetivos, como la interaccion con los clientes en
redes sociales y la experiencia del usuario en el sitio web, lo cual es fundamental para

proponer mejoras préacticas y relevantes.

Ademas, el enfoque cualitativo permite explorar las percepciones del equipo de
Comercial Lorena sobre las herramientas digitales utilizadas, lo que contribuye a una
vision integral y enriquecedora para entender cdmo se podria mejorar el impacto del
marketing digital en las ventas. Por estas razones, la naturaleza cualitativa de esta
investigacion es esencial para abordar el problema de manera comprensiva y

significativa.

6.2Muestra tedrica y sujetos del estudio

El presente estudio se centré en una muestra tedrica seleccionada de acuerdo
con los objetivos planteados y las caracteristicas del estudio, que busca analizar el
impacto del marketing digital en las ventas de Comercial Lorena en Jinotepe durante el

periodo de noviembre 2024 a febrero 2025.

Muestra tedrica

La muestra tedrica se definié seleccionando a los principales protagonistas que
trabajan de manera directa en las campafias, estrategias y marketing de la empresa,

siendo el gerente general y el administrador de Comercial Lorena.
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Estos participantes aportaron informacion sobre su interaccion con los canales
digitales de la empresa. Encargados de marketing de Comercial Lorena, encargado de
gestionar campafas digitales y redes sociales. Su participacion consistio en entrevistas
semiestructuradas para conocer las estrategias implementadas y los resultados

percibidos.

Se analizaron métricas provenientes de Facebook, Instagram, y el sitio web de

Comercial Lorena, enfocandose en interacciones, clics, conversiones y trafico generado.

Estas métricas fueron seleccionadas para identificar los canales con mayor

efectividad en términos de ventas.

Criterios de seleccion

Los clientes fueron seleccionados bajo un criterio de diversidad, asegurando que

incluyeran diferentes rangos de edad, género y frecuencia de compra.

Los encargados de marketing fueron seleccionados por su rol directo en la

implementacion y supervision de las estrategias digitales.

Este enfoque permitié garantizar la obtencion de datos relevantes y diversos para

un andlisis integral del impacto del marketing digital en las ventas de la empresa.

6.3Métodos y técnicas de recoleccion de datos utilizados

Para la recoleccion de datos en este estudio, se utilizara un enfoque cualitativo,
empleando métodos y técnicas que permitan recopilar informacion relevante y detallada
sobre el impacto del marketing digital en las ventas de Comercial Lorena. A continuacion,

se describen los principales métodos y técnicas utilizados:
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6.3.1 Métodos de recoleccion de datos

Entrevistas semiestructuradas

Se realizaran entrevistas dirigidas a los responsables de marketing, ventas y
administracion de Comercial Lorena. Estas entrevistas permitiran explorar a profundidad
las estrategias digitales utilizadas, los canales que generan mayores conversiones y las

percepciones sobre el impacto del marketing digital en las ventas.
Observacion directa

Se observara como se gestionan las estrategias de marketing digital en la practica,
asi como el desempefio de los diferentes canales digitales de Comercial Lorena (redes
sociales, sitio web, correo electrénico, etc.). Este método contribuira a validar la

informacion obtenida en las entrevistas.
Andlisis documental

Se analizaran registros internos proporcionados por Comercial Lorena, tales como
reportes de ventas, estadisticas de interacciones en redes sociales y datos del sitio web.
Esto permitira identificar patrones y correlaciones entre las estrategias digitales y las

ventas.

6.3.2 Técnicas de recoleccion de datos

Guia de entrevista

Se aplicara una guia de entrevista semiestructurada con preguntas abiertas y

cerradas a los colaboradores clave de Comercial Lorena. Esta guia de entrevista estara
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disefiada para recolectar informacion especifica sobre las estrategias digitales y los

resultados obtenidos.

Revision de contenido digital

Se analizara el contenido publicado en los canales digitales de Comercial Lorena,
como publicaciones en redes sociales, campafias de email marketing y disefio del sitio

web, con el fin de evaluar su relevancia y efectividad.

Justificacién de los métodos y técnicas seleccionados

Estos métodos y técnicas se seleccionaron debido a su capacidad para
proporcionar una comprension profunda y detallada del contexto, asi como para facilitar
la correlacion entre las estrategias de marketing digital y el impacto en las ventas.
Ademas, el enfoque cualitativo permite capturar las percepciones, experiencias y
opiniones de los involucrados en la gestidon del marketing digital de Comercial Lorena, lo

gue resulta fundamental para cumplir con los objetivos planteados en este estudio.

6.4Criterios de calidad aplicados: credibilidad, confiabilidad y triangulacion

Para garantizar la calidad y validez del presente estudio sobre el impacto del
marketing digital en las ventas de Comercial Lorena durante el periodo de noviembre

2024 a febrero 2025, se aplicaron los siguientes criterios de calidad:
Credibilidad

Este criterio asegura que los datos y resultados reflejan de manera precisa la

realidad estudiada. En este trabajo, se validaron las conclusiones a través de:
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La verificacion de los datos con los encargados de marketing de Comercial
Lorena.

El analisis de métricas digitales (como clics, interacciones y conversiones)

directamente extraidas de las plataformas de marketing utilizadas.
Los instrumentos utilizados fueron validados por expertos.
Confiabilidad

Para garantizar que los métodos aplicados sean consistentes y puedan ser

replicados, se detall6 rigurosamente el proceso de investigacion, el cual incluyo:

La descripcion precisa de los instrumentos utilizados, como, entrevistas,

observacion y andlisis.
Triangulacién

Se aplico este criterio combinando mdltiples fuentes y enfoques para validar los

hallazgos. Especificamente, se usaron:

Métodos: Recoleccion de datos a través de entrevistas a los encargados de

marketing.

Fuentes: Integracion de datos internos de ventas proporcionados por Comercial
Lorena y métricas de plataformas como Facebook, Instagram y el sitio web oficial de la

empresa.

Perspectivas: La interpretacion de los resultados desde la perspectiva de los

clientes, el equipo de marketing y el andlisis independiente del investigador.



25

La aplicacién de estos criterios permitié generar resultados més confiables y con
mayor capacidad de representar la realidad del impacto del marketing digital en las

ventas de Comercial Lorena.

6.5Métodos y técnicas para el procesamiento de datos y analisis de informacion

El procesamiento y analisis de los datos recolectados en este estudio se realizara
mediante un enfoque cualitativo, con el objetivo de identificar patrones, tendencias y
correlaciones que permitan comprender el impacto del marketing digital en las ventas de
Comercial Lorena. A continuacion, se describen los métodos y técnicas especificos que

se utilizaran:

6.5.1 Procesamiento de datos

Transcripcion de entrevistas

Las entrevistas semiestructuradas realizadas a los colaboradores de Comercial
Lorena seran grabadas (con consentimiento) y transcritas de manera textual para

garantizar la fidelidad de la informacién.

Organizacion de datos cualitativos

Se clasificaran las respuestas obtenidas en las entrevistas por teméaticas
relevantes, como estrategias digitales, canales de conversion y optimizacion del sitio

web.

Digitalizacion de registros y documentos

Los datos recolectados de documentos internos y reportes de Comercial Lorena

seran digitalizados y organizados en hojas de calculo para facilitar su manejo.
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6.5.2 Técnicas de analisis de informacién

Andlisis de Contenido de Registros Internos

El analisis de contenido se aplicar4 a los registros internos proporcionados por
Comercial Lorena. A través de este analisis, se identificaran patrones y correlaciones
clave entre las estrategias digitales implementadas (como la frecuencia de publicaciones
en redes sociales, tipo de contenido, etc.) y las métricas de ventas y trafico web. Este
enfoque permitird extraer informacion cualitativa relevante, como el impacto de
campafas especificas, las interacciones con los usuarios y como estas influyen en el

comportamiento de compra.
Entrevistas Semiestructuradas

Se realizaran entrevistas semiestructuradas dirigidas a los responsables de las
areas de marketing, ventas y administracion de Comercial Lorena. En estas entrevistas
se aplicard una guia de entrevista semiestructurada, que permitira explorar en
profundidad las estrategias de marketing digital utilizadas por la empresa, los canales
gue generan mayores conversiones y las percepciones sobre el impacto de estas
estrategias en las ventas. La guia de entrevista incluird preguntas predefinidas, pero
permitira flexibilidad para profundizar en temas que surjan durante la conversacion. Esta
técnica proporcionara informacion detallada y cualitativa sobre las experiencias y

opiniones de los entrevistados.
Triangulacién de Datos

La triangulacion de datos cualitativos se llevara a cabo al integrar la informacion

obtenida a través de las entrevistas semiestructuradas y la observacion directa. Al
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combinar ambas fuentes de datos, se podré identificar patrones consistentes y validar la
informacion, lo que aumentara la credibilidad y profundidad del andlisis. Este enfoque
también permitira explorar posibles discrepancias entre lo que se menciona en las
entrevistas y lo que se observa en la practica, lo que proporcionara una vision mas rica

y precisa del impacto del marketing digital en las ventas de Comercial Lorena.

Justificacion de los métodos y técnicas seleccionados

Los métodos y técnicas seleccionados se justifican por su enfoque cualitativo y su
capacidad para obtener informacion detallada y confiable. Las entrevistas
semiestructuradas permiten explorar las percepciones de los responsables de marketing
y ventas, mientras que la observacion directa valida la informacion obtenida. El analisis
de registros internos complementa estos datos, y la triangulacion de datos permite
comparar y validar las distintas fuentes de informacion, asegurando un andlisis completo

y preciso del impacto del marketing digital en las ventas de Comercial Lorena.

7. Discusion de resultados o hallazgos

Hemos recolectado informacion a través de nuestro instrumento en este caso
entrevistas semi estructurada, se le aplicaron a nuestra muestra teérica siendo los
encargados o protagonistas que trabajan directamente en las campafas y publicidad de
marketing de comercial lorena, siendo el gerente general y el supervisor de ventas, una
vez realizadas las entrevistas le dimos salida a cada uno de nuestros objetivos general

y especificos.

De acuerdo con los objetivos (general y especificos) planteados en este estudio,

asi como con la pregunta central del estudio, se emplearon diversas técnicas y metodos



28

de recoleccion y analisis de informacion, incluyendo entrevistas semiestructuradas y el
analisis de registros internos de Comercial Lorena. Como resultado de este proceso, se

identificaron los siguientes hallazgos clave:

A partir de este proceso, se identifico que Facebook es el canal digital con mayor
impacto en las ventas de la empresa. Su publicidad paga genera las mayores
conversiones, lo que lo posiciona como una herramienta clave para atraer clientes.
Ademas, el uso de Facebook Marketplace y la integracién con WhatsApp desempefian
un papel fundamental en el proceso de cierre de ventas, facilitando la comunicacion

directa con los compradores y agilizando las transacciones.

En cuanto a la interaccion en redes sociales, tanto TikTok como Facebook
destacan por su alto nivel de engagement, aunque con diferencias en su impacto
comercial. TikTok ofrece un gran alcance organico y logra captar la atencion de una
audiencia amplia; sin embargo, esta visibilidad no se traduce directamente en ventas.
Por otro lado, Facebook, a pesar de contar con una menor interaccion organica, muestra
un desemperio positivo en el formato de historias, lo que permite mantener el interés del

publico y fomentar conversiones a través de contenido efimero.

WhatsApp se consolida como un canal clave en el cierre de ventas, ya que es
ampliamente utilizado por los clientes para consultas y coordinacion de compras. La
comunicacion directa a través de esta plataforma facilita la atencion personalizada y
fortalece la relacion con los consumidores. Dado su impacto en el proceso comercial, se
recomienda potenciar su uso mediante la publicacion frecuente de estados y la
implementacion de grupos de difusion, con el fin de ampliar el alcance de promociones

y novedades de la tienda.
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Por otro lado, Instagram y la pagina web presentan un nivel de conversion mas
bajo en comparacion con otros canales digitales. En el caso de Instagram, se identificd
gue la falta de constancia en las publicaciones limita su alcance y reduce su efectividad
como herramienta de ventas. Por ello, se sugiere aumentar la frecuencia y calidad del
contenido publicado en esta plataforma para mejorar su impacto. En cuanto a la pagina
web, su bajo uso se debe, en gran parte, a la cultura de compra local, donde los clientes

prefieren la interaccién directa antes de concretar una transaccion en linea.

Finalmente, se destaca la necesidad de optimizar las estrategias de contenido
para fortalecer la presencia digital de Comercial Lorena. En Facebook e Instagram, se
recomienda aumentar la frecuencia y mejorar la calidad de las publicaciones con el
objetivo de atraer y retener a la audiencia. En el caso de TikTok, es fundamental
desarrollar estrategias que no solo generen visibilidad, sino que también fortalezcan la
confianza en la marca, permitiendo asi una mejor conversién de interacciones en ventas

efectivas.

8. Conclusiones

De acuerdo con los objetivos generales y especificos planteados en nuestro
estudio, los hallazgos obtenidos a partir de las entrevistas realizadas permitieron llegar
a las siguientes conclusiones. Este estudio sobre el impacto del marketing digital en
Comercial Lorena facilitd el analisis de la efectividad de las estrategias implementadas

en los diferentes canales digitales utilizados por la empresa.

Le hemos dado salida a este objetivo al evaluar la efectividad de las estrategias

digitales de Comercial Lorena en relacion con sus ventas. A traveés de las entrevistas y
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analisis de datos, hemos podido determinar que Facebook es la plataforma con mayor
incidencia en la conversion de clientes, gracias a su publicidad paga y al soporte que
brinda WhatsApp en el cierre de ventas. Este andlisis también ha revelado que, a pesar
de estar presentes en mdltiples canales, algunos de ellos, como TikTok e Instagram,
requieren de una optimizacién para maximizar su rendimiento. De igual manera, se
identificé que la pagina web enfrenta el reto de baja adopcion en el mercado local, lo cual

debe ser atendido para mejorar su efectividad en el proceso de ventas.

Este objetivo se aborddé mediante el analisis detallado de los canales utilizados
por Comercial Lorena, identificando que Facebook, a través de su publicidad paga y
Facebook Marketplace, es el canal con mayor contribucion a las ventas. WhatsApp
también juega un papel fundamental en el cierre de ventas, proporcionando una
comunicacion directa y eficiente con los clientes. Aunque TikTok muestra un alto nivel de
interaccién, no se ha logrado una conversion significativa en ventas, lo que sugiere que

este canal debe optimizarse para mejorar su efectividad.

Para este objetivo, se propuso aumentar la frecuencia y calidad de las
publicaciones en Facebook e Instagram, utilizando herramientas como las historias y
promociones atractivas, como el "Remate Musical'. También se recomend6 mejorar la
segmentacion en las campafas de publicidad paga, asi como reforzar la integracion de
WhatsApp como herramienta clave en la atencion al cliente y cierre de ventas. Estas
acciones estan disefiadas para mejorar la efectividad de los canales con mayor

conversion y maximizar su rendimiento.

Este objetivo se cumplié al identificar las areas que requieren ajustes, como

TikTok, que necesita una estrategia mas constante y orientada a generar confianza en la
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marca. Para Instagram, se sugirié mejorar la consistencia en la publicacién de contenido,
mientras que para la pagina web, se propusieron estrategias que fomenten su uso, tales
como promociones exclusivas para compras en linea y la inclusién de testimonios de
clientes, con el objetivo de aumentar la confianza en la plataforma y mejorar las

conversiones.

9. Recomendaciones

En base a los hallazgos y conclusiones obtenidas durante este estudio, se
proponen las siguientes recomendaciones, con el fin de optimizar el impacto del
marketing digital en Comercial Lorena. Estas recomendaciones estan orientadas a
mejorar las estrategias utilizadas en los canales digitales, considerando tanto los
aspectos positivos como las areas que requieren atencion, segun los objetivos

especificos establecidos en este estudio.

Optimizacion de los canales con mayor conversion: Es recomendable fortalecer
los canales digitales que han mostrado un mayor potencial de conversién, tales como las
redes sociales con mayor interaccién. Esto puede lograrse mediante la creacién de
contenido mas segmentado y personalizado, ademas de aumentar la inversion en

publicidad digital para ampliar el alcance.

Generacion de contenido en el sitio web: Dado que el sitio web de Comercial
Lorena es un canal relevante pero aun no esta generando suficientes interacciones, se
recomienda crear contenido adicional, como testimonios de clientes satisfechos,
entrevistas con ellos o reviews de productos. Este tipo de contenido no solo puede

mejorar el posicionamiento en los motores de busqueda, sino también incentivar la
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interaccion de los usuarios, lo cual podria contribuir a aumentar las conversiones en el
sitio.

Uso estratégico de TikTok: Aunque TikTok ha mostrado un gran alcance, es
importante recordar que este canal no genera conversiones directas en ventas. Por lo
tanto, se recomienda utilizar TikTok para generar mayor visibilidad y construir una
comunidad en torno a la marca. Para esto, seria util crear contenido dinamico y
entretenido, como demostraciones de productos o contenido detras de escenas, con el
objetivo de aumentar el engagement y atraer trafico hacia los canales que si convierten,

como el sitio web y las redes sociales de ventas.

Estas recomendaciones estan orientadas a potenciar las areas que han mostrado
mayor potencial y a redirigir los esfuerzos hacia aquellas que necesitan optimizacién, con

el objetivo de incrementar las ventas y la presencia digital de Comercial Lorena.
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11.Anexos o apéndices

Guia de Entrevista

Facultad de Ciencias EconOmicas y Empresariales.

Carrera Mercadotecnia.

Campus Jinotepe.

Objetivo General: Analizar el impacto del marketing digital en las ventas de
Comercial Lorena, empresa del sector comercial en Jinotepe, durante el periodo de

noviembre 2024 a febrero 2025.
Informacion general
1. ¢ Cudl es su cargo dentro de Comercial Lorena?

2. ¢Cual es su nivel de interaccién o responsabilidad en las estrategias de

marketing digital?
Canales digitales y su desempefio

3. ¢ Qué canales digitales utiliza actualmente Comercial Lorena para promocionar

sus productos o servicios?

4. Segun su experiencia, ¢.cuales de estos canales generan un mayor volumen de

interacciones (consultas, clics, comentarios)?

5. ¢ Qué canal considera que contribuye directamente a generar mas ventas? ¢ Por

qué?
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Estrategias para los canales de mayores conversiones

6. ¢Qué estrategias han implementado en los canales que generan mayores

conversiones?

7. ¢ Existen areas de mejora que hayan identificado para optimizar el desempefio

de estos canales?

8. ¢ Qué métricas utilizan para evaluar el éxito de las estrategias aplicadas en

estos canales?

Canales de menores conversiones o sin resultados

9. ¢ Qué canales digitales generan menores conversiones o no generan resultados

medibles?

10. ¢, Cudles cree que son las principales razones detras de este bajo desempefio?

11. ¢Han realizado algun tipo de ajuste o prueba en estos canales para mejorar

sus resultados? De ser asi, ¢,cuales fueron los resultados?

Opinion y recomendaciones

12. ¢ Considera que hay canales digitales que la empresa aln no ha explorado,

pero que podrian ser Utiles?
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Triangulacion de Datos - Impacto del Marketing Digital en Comercial Lorena

Categoria Entrevistado 1 Entrevistado 2
(Gerente General) (Supervisor de Ventas)
Canales Facebook, Instagram, Facebook, Instagram,
digitales utilizados TikTok, Pagina web TikTok (organico y pago)
Canales con Facebook y TikTok TikTok (alto alcance
mayor interaccion organico), Facebook (baja
interaccibn  organica, pero
buenas historias)
Canal que Facebook (redes Facebook (publicidad
genera mas ventas | sociales) paga), WhatsApp (cierre de
ventas), Facebook Marketplace
Estrategias en Publicidad pagada, Publicaciones con

canales de mayores

conversiones

creacion de campafas

promociones (Remate Musical),
publicidad paga en Facebook e
Instagram, videos dindmicos en
TikTok,

uso de Facebook

Marketplace

Areas de

mejora identificadas

Estudiar mas

la

audiencia, analizar por qué

Mayor constancia en

publicaciones de Instagram y
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algunas campanas

funcionan mejor que otras

Facebook para mejorar el

alcance y la interaccion

Métricas Métricas de Alcance e impresiones,
utilizadas Facebook, KOMMO, Google | interaccion (likes, comentarios,
Drive (ROI, alcance, | compartidos, clics), costo por
interaccion, ventas) resultado (CPR), uso de CRM

para seguimiento de leads
Canales de Pagina web TikTok  (dificil  medir
menores conversiones), Instagram (baja
conversiones conversion organica), Pagina
web (baja adopcién por cultura

local)

Razones del Cultura y costumbre Algoritmo de TikTok, falta

bajo desempefio

en Nicaragua

de constancia en Instagram,
preferencia del publico por la

interaccion directa en redes

Ajustes Implementacion de un Mayor frecuencia de
realizados para | CRM para mayor control de | publicaciones en TikTok, uso de
mejorar resultados ventas reviews de clientes para generar

confianza en la web

Canales no Publicidad YouTube (tutoriales,
explorados gue | convencional podria generar | demostraciones de productos),

podrian ser utiles

algun resultado
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WhatsApp (uso de estados y

grupos para promocion)

Anélisis de la Triangulacion

Ambos entrevistados coinciden en que Facebook es el canal mas fuerte para generar
ventas, especialmente con publicidad paga y la integracion de WhatsApp como herramienta de
cierre. Sin embargo, hay diferencias en la percepcion de TikTok: mientras el Gerente General lo
considera un canal con alta interaccién, el Supervisor de Ventas sefiala que, aunque tiene gran

alcance, no es tan facil medir sus conversiones.

En cuanto a mejoras, ambos destacan la necesidad de optimizar la estrategia en funcién
de métricas, aunque el Supervisor de Ventas enfatiza la importancia de la constancia en la
publicacion de contenido en Instagram y Facebook. Ademas, se identific6 que la pagina web no

genera tantas conversiones, lo cual se atribuye a la cultura de compra local.

Finalmente, hay interés en explorar nuevas plataformas como YouTube y en potenciar

WhatsApp para fortalecer la estrategia digital de Comercial Lorena.
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(] )  https://ventascomerciallorenacom.kommo.com/leads/pipeline/10563167/7skip_filter=Y A Ty L] = -
EMBUDO DE VENTAS Vv | Leads abiertos 98 leads: C$0 AUTOMATIZA  [ERTTSVREIN]
CONTACTO INICIAL INFORMACION SEGUIMIENTO NEGOCIACION
78 Clientes potenciales: C50 20 Clientes potenciales: C50 0 Clientes potenciales: CS0 0 Clientes potenciales: C30

s Juliesker Ramos ert
Lead rapido

Lead #2486062
Cristhiam.lopez H
Lead #2758554 RonaldCb Ayer 12:2
Lead #2485872
Jania Aguilar oy 12:34 -
Lead #2757978 ROBERTZOUND 25.02.2
sué Lead #1870176
Bayron Martinez Hoy 1229
Lead #2757170 50557013006 2 0
osué Lead #1859396
Norlan Gutierrez 1223 -
Lead #2756378 Pastora Perlita 5.02.2025
osué Lead #1782986
Jarim Lopez Hoy 12
Lead #2753080 50585853088 24.02.20
sué Lead #1525438
©xE|0]x Hoy 11:14
Lead #2741680 sixtoomaldo moodyoporta
os Lead #1522622

< C m (6

FUENTES DE LEADS

No hay suficientes datos para mostrar

# Messenger
Facebook comments
© WhatsApp Lite

LAPSO MEDIO DE REPLICA LAPSO MAYOR DE REPLICA
® Chats

(CANTIDAD DE LEADS PERDID!

»
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a
ANALITICA
Contacto inicial Informacion Seguimiento Negociacion Ganado
Anilisis de ventas 78 leads 20 teads 0 leads 0 leads
cso cso o cs0

o
Reporte consolidado

8 5 86 leads 9 leads 2 leads 2 leads 2 leads
Reporte de actividades €55,200 51020 510820 510820 51020

Registro de actividades

Leads no realizados

Reporte de llamadas

te de M
Reporte de Metas 0O ACTIVOS _ ceRmaDOS PORPRESUPUESTO _ POR GINTIDAD

- 100% R
= 100%
* 100%
= 100%

L 100% Nego i
1 d 100% Lests s
Tiempo promedio de los leads 0% Lon ki
LEADS ENTRANTES -
9 haeas 327 = Solicitudes entrantes v

& Comercial Lorena a 2
< Q
‘Comercial Lorena.
Levor b =
@comerciallorena
0 599 2078

Siguiendo  Seguidores Me gusta

m et v

Tienda de instrumentos musicales ¢ wi
Comercial Lorena - Instrumentos Jinotepe- Carazo

2 §8625-1290 =
musicales
3,2 mil Me gusta + 4,3 mil seguidores
G298 0
Comercial Lorena- Instrumentos Musicales
Tu aliado en el mundo de la misica.
Somos distribuidores oficiales de la marca Leiva's
Music.
Descubre mas en nuestro sitio web

comerciallorena.com
iLa musica empieza contigo!

IBCROFONTS
A

Publicaciones Informacion Fotos Mas v
Detalles
L. . . . ol [
@ Pagina - Tienda de instrumentos musicales

una tienda de miisica

R samaseatallavass
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Comercial Loren... < D :

comerciallorena.com

COMERCIAL
LORENA

= Inicio Tienda Procesodecompra Contactenos

HOFFER 117 © ®Q42%
Teclado

61 Teclas &  comerciallorena_ 0o
HKB61-KIT

Comercial-Lorena

y 7 64 0
\ publicaciones  seguidores  seguidos

Tienda de instrumentos musicales

(R, Sereuscan (&) i Comercial Lorena- Instrumentos Musicales Tu aliado en el
mundo de la musica. Somos distribuidores oficiales de la
GARANTIA S\ SOPORTE I 9
mpras sequr ias  det marca Leiva's Music.

BAC 1 1/2 AL NORTE, Jinotepe, Carazo 45000

Mejores Valoraclones [ Siguiendo v J[ Mensaje ]( Contacto ]@
 sate
' @% 8 Sugerencias para ti Ver todo
,.»

Nuevos 2024

Parlante Activo de 15 Ufietas por unidad Cable de audio
Alices GO19-DCAO3-3MTS,
‘ css000 (@rroenica
€$12.750.00 ARADIR AL CARRITO ARADIR AL CARRITO
Leermis
[soLoout | 5
kash_n

opto_medica caselover.dp
Optomedica Case Lover

i

Cable para Cable de audio
Teclado, 61teclados  Instrumentos.. 3.5mm a PLUG 1/4- A
- HKB&I-KIT 576 €$380.00 59 C$860.00

ARADIR AL CARRITO ARADIR AL CARRITO

€$11,000.00

LEERMAS

| woss | —— Jonunl] © Jooot

Clientes = @

&

|
CHRISTMAS DAY

® M

CATEGORIAS CONTACTENOS

Cémo podemos ayudarte? .
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