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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 diferenciación y conexión con el cliente 

son esenciales, las estrategias digitales ofrecen oportunidades únicas 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 período de noviembre 2024 a febrero 2025. 

Comercial Lorena, reconocida por su enfoque en la venta y distribución de 

instrumentos musicales, se enfrenta al desafío de adaptarse a un mercado cada vez más 

digitalizado. Por ello, es fundamental identificar cuáles estrategias digitales son más 

efectivas, los canales que generan mayores conversiones y cómo optimizar su presencia 

en línea. Este estudio adopta un enfoque cualitativo, utilizando técnicas como el análisis 

de registros internos, entrevistas semiestructuradas y observación directa, para explorar 

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

La importancia de este análisis radica en su capacidad para proporcionar 

información valiosa que permita a Comercial Lorena ajustar y mejorar sus estrategias 

digitales, maximizando su alcance y rendimiento. Además, este trabajo busca aportar al 

conocimiento sobre el marketing digital en el contexto de pequeñas y medianas 

empresas en Nicaragua, donde este campo aún se encuentra en desarrollo. Con ello, se 

espera contribuir al fortalecimiento del sector comercial y al aprovechamiento de las 

herramientas digitales en la promoción de productos especializados. 
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4. Introducción. 

 
4.1 Antecedentes y contexto del problema y Contexto de la investigación 

 
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 electrónicos 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 país por el hábil 

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

El marketing es para “multinacionales y grandes empresas”. Esta frase es, 

probablemente, una de las mayores equivocaciones que muchos pequeños y medianos 

empresarios cometen al dirigir sus negocios. El marketing no es exclusivo para grandes 

empresas o multinacionales; esta idea errónea 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 día las 

redes nos ofrecen posibilidades que antes ni siquiera imaginábamos. La presencia en 

internet o en redes sociales se está volviendo cada vez más necesaria para que las 

empresas puedan comercializar sus productos y servicios. Si quieren tener una 

participación significativa en el mercado, deben contar con estrategias de marketing 

digital, implementar campañas y construir una imagen sólida en línea. Además, existe un 
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gran malentendido en cuanto a lo que realmente significa el término “marketing”. En un 

mercado cada vez más 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 más 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 cómo 

aplicarlo de manera efectiva. Muchos aún 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. (Iglesias, 2023) 

En Nicaragua, el marketing digital se ha vuelto cada vez más popular en los 

últimos años, con un aumento en el uso de Internet y las redes sociales. Sin embargo, 

todavía hay muchas empresas que no están utilizando al máximo las herramientas 

digitales disponibles. Es importante tener un sitio web bien diseñado y optimizado para 

los motores de búsqueda. 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 situación no es diferente. 

Muchas empresas no implementan campañas, herramientas, estrategias o planes de 
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marketing digital en sus operaciones. Esto representa una limitante significativa para 

alcanzar nuevos clientes, fidelizar a los existentes e incrementar sus ventas, lo que 

podría ayudarles a mejorar su competitividad en el mercado actual. 

A nivel local, esta situación no es una excepción. Al igual que a nivel nacional e 

internacional, en el departamento de Carazo ocurre lo mismo con las pequeñas 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, aún persisten limitaciones en el uso del marketing digital, lo que nos 

lleva a plantearnos la siguiente pregunta: 

¿Cuál es el impacto del marketing digital en el incremento de las ventas de 

Comercial Lorena, empresa del sector comercial en Jinotepe, durante el período de 

noviembre 2024 a febrero 2025? 
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4.2 Objetivos 

 
Objetivo General 

 
➢ Analizar el impacto del marketing digital en las ventas de Comercial Lorena, 

empresa del sector comercial en Jinotepe, durante el período de noviembre 

2024 a febrero 2025. 

 
 

 
Objetivos específicos 

 
➢ Determinar qué canales digitales (redes sociales, correo electrónico, sitio web, 

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

➢ Diseñar 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 desempeño de 

los canales que generen menores conversiones o no generen. 
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4.3 Pregunta central de investigación 

 
¿Cuál es el impacto del marketing digital en el incremento de las ventas de 

Comercial Lorena, empresa del sector comercial en Jinotepe, durante el período de 

noviembre 2024 a febrero 2025? 

4.4 Justificación 

 
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 desafíos para mantenerse relevantes y 

captar la atención 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 pequeñas y medianas competir en igualdad de condiciones con 

organizaciones más grandes. 

Comercial Lorena, como empresa referente en la distribución de instrumentos 

musicales en Jinotepe, tiene un gran potencial para aprovechar estrategias digitales que 

optimicen su presencia en línea, atraigan a más clientes y fidelicen a los existentes. Este 

estudio será de suma importancia para identificar las estrategias de marketing digital más 

efectivas para esta empresa y para comprender qué canales generan mayores 

conversiones. Esto no solo contribuirá al crecimiento de Comercial Lorena, sino que 

también servirá como ejemplo para otras empresas locales que buscan adaptarse a las 

tendencias del mercado. 
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El estudio contribuirá al desarrollo del conocimiento sobre el impacto del marketing 

digital en el ámbito local, un tema poco explorado en Nicaragua, especialmente en el 

contexto de pequeñas y medianas empresas en Carazo. Los resultados serán una 

valiosa herramienta para los propietarios y gerentes de empresas de la región que 

deseen maximizar sus ventas y mejorar su competitividad mediante la implementación 

de estrategias digitales adaptadas a su realidad. 

El estudio tiene un enfoque práctico, ya que no solo analizará la situación actual, 

sino que también propondrá estrategias de optimización del sitio web y de los canales de 

venta en línea de Comercial Lorena. Estas recomendaciones permitirán a la empresa 

mejorar la experiencia de compra de sus clientes y aumentar las conversiones, 

contribuyendo así a un impacto económico positivo en la región. 

De acuerdo con la Estrategia Nacional de Educación “Bendiciones y Victorias”, 

nuestro estudio se alinea con el eje de investigación e innovación al fomentar el 

aprendizaje y la aplicación de herramientas modernas en beneficio del desarrollo local. 

El marketing digital, aún poco explorado en nuestro municipio, representa una 

oportunidad invaluable para pequeñas y medianas empresas que buscan adaptarse a un 

entorno competitivo. Este enfoque no solo contribuye al crecimiento empresarial, sino 

que también se suma al esfuerzo por reducir la brecha tecnológica y de conocimiento en 

nuestra comunidad, promoviendo así un desarrollo integral y sostenible. 

La estrategia de educación nacional impulsa la transformación al fortalecer 

competencias digitales y el uso de tecnologías como medio para mejorar la economía 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 
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ingresos y fortalecer la presencia de las empresas locales en el mercado. De esta 

manera, aportamos una solución práctica 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 inclusión digital y la reducción de la pobreza mediante el fortalecimiento de 

capacidades económicas locales. El marketing digital es clave para impulsar el 

crecimiento de pequeñas y medianas empresas, mejorar su acceso a mercados y 

generar mayores oportunidades para las comunidades. 

Este estudio busca identificar cómo las estrategias digitales de Comercial Lorena 

contribuyen al desarrollo económico 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. 

4.5 Limitaciones 

 
El periodo analizado, comprendido entre noviembre 2024 y febrero 2025, podría 

no ser suficiente para observar patrones de comportamiento más amplios en las ventas 

relacionadas con el marketing digital. Esto podría limitar la capacidad de generalizar los 

resultados a otros periodos del año, especialmente 

considerando que ciertos meses pueden tener dinámicas de ventas específicas 

(como temporadas altas o bajas). 



12 
 

 

 
La disponibilidad y disposición de los responsables de Comercial Lorena para 

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

4.6 Supuestos Básicos 

 
La implementación 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 captación de clientes y el aumento de las ventas 

durante el período de análisis. 

Los canales digitales generan diferentes niveles de conversión: Se asume que los 

canales como redes sociales, sitio web y plataformas de comercio electrónico tienen 

diferentes niveles de efectividad en la conversión de prospectos a clientes, lo cual puede 

ser medido y optimizado. 

La optimización 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 económico. 

El entorno digital influye en el comportamiento de los consumidores locales: Se 

supone que los clientes en Jinotepe están cada vez más influenciados por las tendencias 

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

 

CATEGORÍA TEMA PATRONES 
 
EMERGENTES 

Estrategias 

Digitales 

Publicidad en redes 

sociales 

Facebook e 

Instagram generan la 

mayor  interacción  con 

promociones exclusivas. 

Canales de Venta E-commerce y sitio 
 
web 

Incremento en las 

compras a través de 

WhatsApp  y  pedidos  en 

línea frente a visitas físicas. 

Contenido Digital Diseño de 
 
campañas visuales 

Publicaciones con 

ofertas y videos cortos 

obtienen  más  alcance  y 

conversiones. 

Comportamiento 

del Cliente 

Preferencias de 

compra online 

Los clientes buscan 

envíos rápidos y la opción 

de pago contra entrega 

como elementos clave de 

decisión. 

Análisis de Datos Seguimiento de 

métricas de campañas 

Uso frecuente de 

métricas como clics, 

conversiones y tasas de 
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  rebote para evaluar el 
 
desempeño digital. 

 
 

 
5. Perspectiva teórica 

 
5.1 Estado del arte 

 
Monografía realizada por: Guillermo sala Orcina, Mario Salazar (2022). 

Universidad Nacional Autónoma de Nicaragua, titulado: ¨ El Marketing en los 

instrumentos Musicales¨. 

Esta monografía está asociada a nuestro estudio porque se enfoca en promover 

y comercializar productos destinados a músicos y aficionados. Este campo abarca 

diversas estrategias para conectar con el público objetivo, como la segmentación de 

mercado, la creación de marcas distintivas, y la utilización de canales de distribución 

adecuados. Además, se destacan las campañas de publicidad, la colaboración con 

músicos y el uso de redes sociales para generar visibilidad y construir una comunidad. 

El marketing en este sector también debe adaptarse a las tendencias tecnológicas, como 

la venta de instrumentos a través de plataformas en línea y la integración de innovaciones 

en los productos. 

Tesis realizada por: Orlando Arturo Ramírez Gálvez, universidad de lima Perú, 

titulado: “Nuevo negocio de ventas de artículos 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 música, para definir claramente los beneficios que se esperan alcanzar. 

La formulación del proyecto debe incluir un estudio de mercado que analice la demanda 

y el comportamiento de los clientes, un análisis técnico sobre la ubicación y procesos 

internos, y un plan de marketing para dar a conocer la empresa y organizar su estructura 

interna. 

El mercado de la música se ha trasladado al ámbito digital, lo que no representa 

una amenaza para la venta de instrumentos, siempre y cuando se implementen 

estrategias que atraigan a más usuarios. Finalmente, la planificación y evaluación de 

alternativas de productos y caminos de comercialización son clave para evitar obstáculos 

y asegurar el éxito del proyecto. 

Repositorio realizado por: Rafael Sánchez Kerguelen titulado: “Las nuevas 

estrategias de marketing digital en la industria musical: el uso de medios digitales 

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

La investigación “Las nuevas estrategias de marketing digital en la industria 

musical” se centra en comprender cómo los artistas, tanto grandes como pequeños del 

género urbano, utilizan los medios digitales para aumentar su visibilidad a nivel nacional 

e internacional. Se busca identificar las plataformas y redes sociales más efectivas para 

generar impacto en las audiencias. El enfoque metodológico es cualitativo, utilizando 

entrevistas a artistas, managers y escritores, así como encuestas a oyentes para conocer 

sus preferencias sobre plataformas digitales, redes sociales y el descubrimiento de 

música y artistas. La investigación revela que no existe un método único para aplicar las 
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estrategias digitales, ya que depende de cómo el artista desea interactuar con su público, 

el tipo de contenido que elija compartir y la frecuencia de sus publicaciones, influenciado 

por los algoritmos de las redes sociales. 

Monografía realizada por: Brayan Josué Barrillas Sevilla, Lidia Rene Román y 

Wesley Enrique Wilson (2023). Universidad Nacional Autónoma de Nicaragua, titulado: 

¨Impacto del marketing digital en la empresa (Go Natural) en el segundo semestre del 

año 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 campañas de social media y marketing de contenido, 

aprovechando que su mercado meta, principalmente mujeres de 17 a 35 años, prefiere 

comprar cosméticos a través de redes sociales, abriendo así oportunidades para captar 

clientes y mejorar su desempeño. 

Investigación realizada por: Verónica 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" están 

adaptadas a su realidad y permitirán 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, ayudarán a mejorar el 

posicionamiento en el mercado, a través de una comunicación eficaz con los clientes y 

la evaluación de métricas clave en las redes sociales. 

Preguntas Directrices 

 
¿Cuáles son los canales digitales que generan mayores conversiones en las 

ventas de Comercial Lorena durante el período noviembre 2024 – febrero 2025? 

¿Qué estrategias se pueden diseñar 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 

desempeño de los canales digitales que generan menores conversiones o no generan 

resultados en Comercial Lorena? 

5.2 Perspectiva teórica asumida 

 
El presente estudio se fundamenta en un enfoque teórico que combina elementos 

del marketing digital y las estrategias específicas para la comercialización de 

instrumentos musicales. Este marco toma en cuenta los aportes de investigaciones 

previas en el ámbito de los instrumentos musicales y su relación con los consumidores, 
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particularmente músicos y aficionados, destacando la importancia de los canales 

digitales como herramientas clave para la promoción y venta. 

En línea con la monografía de Guillermo Sala Orcina y Mario Salazar (2022), se 

asume que la comercialización de instrumentos musicales requiere una comprensión 

profunda de las dinámicas del mercado, incluyendo la segmentación del público, el 

desarrollo de marcas diferenciadas y el uso estratégico de redes sociales y plataformas 

digitales. Además, se considera fundamental la capacidad de adaptación a las 

tendencias tecnológicas y el aprovechamiento de innovaciones en el sector. 

Asimismo, se retoman los hallazgos de Orlando Arturo Ramírez Gálvez (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 diseñar estrategias que integren estudios de mercado, análisis técnico y 

planificación estructurada para garantizar el éxito del negocio. 

Por último, se incorpora el análisis de Rafael Sánchez Kerguelen (2022), que 

subraya el papel crucial de las redes sociales y plataformas digitales en la generación de 

visibilidad y conexión con audiencias específicas. 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 interacción con los clientes. 

En resumen, la perspectiva teórica 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 sólida para analizar el 
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impacto de las estrategias digitales en las ventas de Comercial Lorena, con énfasis en la 

innovación, la personalización y la conexión con su público objetivo. 

 
6. Metodología 

 
6.1 Enfoque cualitativo asumido y su justificación 

 
Según Hernández, Fernández y Baptista, "el enfoque cualitativo utiliza la 

recolección de datos sin medición numérica para descubrir o afinar preguntas de 

investigación en el proceso de interpretación" (Hernández Sampieri, 2014) 

La investigación cualitativa según Sampieri es un enfoque valioso en las ciencias 

sociales y humanas para comprender la complejidad de los fenómenos sociales y 

humanos. A través de la recopilación y el análisis de datos no numéricos, esta 

metodología permite capturar significados, experiencias y contextos, enriqueciendo la 

investigación y promoviendo una comprensión profunda de la realidad social. (Hernández 

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 período 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 relación con las dinámicas de conversión en sus canales digitales. Según 

Hernández, Fernández y Baptista, el enfoque cualitativo se caracteriza por la recolección 

de datos no numéricos, permitiendo interpretar significados, experiencias y contextos que 

enriquecen el análisis de fenómenos 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 percepción de los consumidores y las oportunidades de 

optimización en los procesos digitales de la empresa. Este enfoque facilita la 

interpretación de datos contextuales y subjetivos, como la interacción con los clientes en 

redes sociales y la experiencia del usuario en el sitio web, lo cual es fundamental para 

proponer mejoras prácticas y relevantes. 

Además, el enfoque cualitativo permite explorar las percepciones del equipo de 

Comercial Lorena sobre las herramientas digitales utilizadas, lo que contribuye a una 

visión integral y enriquecedora para entender cómo se podría mejorar el impacto del 

marketing digital en las ventas. Por estas razones, la naturaleza cualitativa de esta 

investigación es esencial para abordar el problema de manera comprensiva y 

significativa. 

6.2 Muestra teórica y sujetos del estudio 

 
El presente estudio se centró en una muestra teórica seleccionada de acuerdo 

con los objetivos planteados y las características del estudio, que busca analizar el 

impacto del marketing digital en las ventas de Comercial Lorena en Jinotepe durante el 

período de noviembre 2024 a febrero 2025. 

Muestra teórica 

 
La muestra teórica se definió seleccionando a los principales protagonistas que 

trabajan de manera directa en las campañas, estrategias y marketing de la empresa, 

siendo el gerente general y el administrador de Comercial Lorena. 
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Estos participantes aportaron información sobre su interacción con los canales 

digitales de la empresa. Encargados de marketing de Comercial Lorena, encargado de 

gestionar campañas digitales y redes sociales. Su participación consistió 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, enfocándose en interacciones, clics, conversiones y tráfico generado. 

Estas métricas fueron seleccionadas para identificar los canales con mayor 

efectividad en términos de ventas. 

Criterios de selección 

 
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 

implementación y supervisión de las estrategias digitales. 

Este enfoque permitió garantizar la obtención de datos relevantes y diversos para 

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

6.3 Métodos y técnicas de recolección de datos utilizados 

 
Para la recolección de datos en este estudio, se utilizará un enfoque cualitativo, 

empleando métodos y técnicas que permitan recopilar información relevante y detallada 

sobre el impacto del marketing digital en las ventas de Comercial Lorena. A continuación, 

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

Entrevistas semiestructuradas 

Se realizarán entrevistas dirigidas a los responsables de marketing, ventas y 

administración de Comercial Lorena. Estas entrevistas permitirán 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. 

Observación directa 

 
Se observará cómo se gestionan las estrategias de marketing digital en la práctica, 

así como el desempeño de los diferentes canales digitales de Comercial Lorena (redes 

sociales, sitio web, correo electrónico, etc.). Este método contribuirá a validar la 

información obtenida en las entrevistas. 

Análisis documental 

 
Se analizarán registros internos proporcionados por Comercial Lorena, tales como 

reportes de ventas, estadísticas de interacciones en redes sociales y datos del sitio web. 

Esto permitirá identificar patrones y correlaciones entre las estrategias digitales y las 

ventas. 

6.3.2 Técnicas de recolección de datos 

Guía de entrevista 

Se aplicará una guía de entrevista semiestructurada con preguntas abiertas y 

cerradas a los colaboradores clave de Comercial Lorena. Esta guía de entrevista estará 
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diseñada para recolectar información específica sobre las estrategias digitales y los 

resultados obtenidos. 

Revisión de contenido digital 

 
Se analizará el contenido publicado en los canales digitales de Comercial Lorena, 

como publicaciones en redes sociales, campañas de email marketing y diseño del sitio 

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

Justificación de los métodos y técnicas seleccionados 

 
Estos métodos y técnicas se seleccionaron debido a su capacidad para 

proporcionar una comprensión profunda y detallada del contexto, así como para facilitar 

la correlación entre las estrategias de marketing digital y el impacto en las ventas. 

Además, el enfoque cualitativo permite capturar las percepciones, experiencias y 

opiniones de los involucrados en la gestión del marketing digital de Comercial Lorena, lo 

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

6.4 Criterios de calidad aplicados: credibilidad, confiabilidad y triangulación 

 
Para garantizar la calidad y validez del presente estudio sobre el impacto del 

marketing digital en las ventas de Comercial Lorena durante el período 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 verificación de los datos con los encargados de marketing de Comercial 

Lorena. 

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

directamente extraídas 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 detalló rigurosamente el proceso de investigación, el cual incluyó: 

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

observación y análisis. 

Triangulación 

 
Se aplicó este criterio combinando múltiples fuentes y enfoques para validar los 

hallazgos. Específicamente, se usaron: 

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

marketing. 

Fuentes: Integración 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 interpretación de los resultados desde la perspectiva de los 

clientes, el equipo de marketing y el análisis independiente del investigador. 
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La aplicación de estos criterios permitió generar resultados más confiables y con 

mayor capacidad de representar la realidad del impacto del marketing digital en las 

ventas de Comercial Lorena. 

6.5 Métodos y técnicas para el procesamiento de datos y análisis de información 

 
El procesamiento y análisis de los datos recolectados en este estudio se realizará 

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 continuación, se describen los métodos y técnicas específicos que 

se utilizarán: 

6.5.1 Procesamiento de datos 

Transcripción de entrevistas 

Las entrevistas semiestructuradas realizadas a los colaboradores de Comercial 

Lorena serán grabadas (con consentimiento) y transcritas de manera textual para 

garantizar la fidelidad de la información. 

Organización de datos cualitativos 

 
Se clasificarán las respuestas obtenidas en las entrevistas por temáticas 

relevantes, como estrategias digitales, canales de conversión y optimización del sitio 

web. 

Digitalización de registros y documentos 

 
Los datos recolectados de documentos internos y reportes de Comercial Lorena 

serán digitalizados y organizados en hojas de cálculo para facilitar su manejo. 
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6.5.2 Técnicas de análisis de información 

 
Análisis de Contenido de Registros Internos 

 
El análisis de contenido se aplicará a los registros internos proporcionados por 

Comercial Lorena. A través de este análisis, se identificarán 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 tráfico web. Este 

enfoque permitirá extraer información cualitativa relevante, como el impacto de 

campañas específicas, las interacciones con los usuarios y cómo estas influyen en el 

comportamiento de compra. 

Entrevistas Semiestructuradas 

 
Se realizarán entrevistas semiestructuradas dirigidas a los responsables de las 

áreas de marketing, ventas y administración de Comercial Lorena. En estas entrevistas 

se aplicará una guía de entrevista semiestructurada, que permitirá explorar en 

profundidad las estrategias de marketing digital utilizadas por la empresa, los canales 

que generan mayores conversiones y las percepciones sobre el impacto de estas 

estrategias en las ventas. La guía de entrevista incluirá preguntas predefinidas, pero 

permitirá flexibilidad para profundizar en temas que surjan durante la conversación. Esta 

técnica proporcionará información detallada y cualitativa sobre las experiencias y 

opiniones de los entrevistados. 

Triangulación de Datos 

 
La triangulación de datos cualitativos se llevará a cabo al integrar la información 

obtenida a través de las entrevistas semiestructuradas y la observación directa. Al 
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combinar ambas fuentes de datos, se podrá identificar patrones consistentes y validar la 

información, lo que aumentará la credibilidad y profundidad del análisis. Este enfoque 

también permitirá explorar posibles discrepancias entre lo que se menciona en las 

entrevistas y lo que se observa en la práctica, lo que proporcionará una visión más rica 

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

Justificación de los métodos y técnicas seleccionados 

 
Los métodos y técnicas seleccionados se justifican por su enfoque cualitativo y su 

capacidad para obtener información detallada y confiable. Las entrevistas 

semiestructuradas permiten explorar las percepciones de los responsables de marketing 

y ventas, mientras que la observación directa valida la información obtenida. El análisis 

de registros internos complementa estos datos, y la triangulación de datos permite 

comparar y validar las distintas fuentes de información, asegurando un análisis completo 

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

 
7. Discusión de resultados o hallazgos 

 
Hemos recolectado información a través de nuestro instrumento en este caso 

entrevistas semi estructurada, se le aplicaron a nuestra muestra teórica siendo los 

encargados o protagonistas que trabajan directamente en las campañas 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 específicos. 

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

así como con la pregunta central del estudio, se emplearon diversas técnicas y métodos 
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de recolección y análisis de información, incluyendo entrevistas semiestructuradas y el 

análisis de registros internos de Comercial Lorena. Como resultado de este proceso, se 

identificaron los siguientes hallazgos clave: 

A partir de este proceso, se identificó 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. 

Además, el uso de Facebook Marketplace y la integración con WhatsApp desempeñan 

un papel fundamental en el proceso de cierre de ventas, facilitando la comunicación 

directa con los compradores y agilizando las transacciones. 

En cuanto a la interacción 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 orgánico y logra captar la atención 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 interacción orgánica, muestra 

un desempeño positivo en el formato de historias, lo que permite mantener el interés del 

público y fomentar conversiones a través de contenido efímero. 

WhatsApp se consolida como un canal clave en el cierre de ventas, ya que es 

ampliamente utilizado por los clientes para consultas y coordinación de compras. La 

comunicación directa a través de esta plataforma facilita la atención personalizada y 

fortalece la relación con los consumidores. Dado su impacto en el proceso comercial, se 

recomienda potenciar su uso mediante la publicación frecuente de estados y la 

implementación de grupos de difusión, con el fin de ampliar el alcance de promociones 

y novedades de la tienda. 



29 
 

 

 
Por otro lado, Instagram y la página web presentan un nivel de conversión más 

bajo en comparación con otros canales digitales. En el caso de Instagram, se identificó 

que 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 página 

web, su bajo uso se debe, en gran parte, a la cultura de compra local, donde los clientes 

prefieren la interacción directa antes de concretar una transacción en línea. 

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 así una mejor conversión de interacciones en ventas 

efectivas. 

 
8. Conclusiones 

 
De acuerdo con los objetivos generales y específicos 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 facilitó el análisis 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 relación con sus ventas. A través de las entrevistas y 
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análisis de datos, hemos podido determinar que Facebook es la plataforma con mayor 

incidencia en la conversión de clientes, gracias a su publicidad paga y al soporte que 

brinda WhatsApp en el cierre de ventas. Este análisis también ha revelado que, a pesar 

de estar presentes en múltiples canales, algunos de ellos, como TikTok e Instagram, 

requieren de una optimización para maximizar su rendimiento. De igual manera, se 

identificó que la página web enfrenta el reto de baja adopción en el mercado local, lo cual 

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

Este objetivo se abordó mediante el análisis 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 contribución a las ventas. WhatsApp 

también juega un papel fundamental en el cierre de ventas, proporcionando una 

comunicación directa y eficiente con los clientes. Aunque TikTok muestra un alto nivel de 

interacción, no se ha logrado una conversión 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 recomendó mejorar la 

segmentación en las campañas de publicidad paga, así como reforzar la integración de 

WhatsApp como herramienta clave en la atención al cliente y cierre de ventas. Estas 

acciones están diseñadas para mejorar la efectividad de los canales con mayor 

conversión y maximizar su rendimiento. 

Este objetivo se cumplió al identificar las áreas que requieren ajustes, como 

TikTok, que necesita una estrategia más constante y orientada a generar confianza en la 
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marca. Para Instagram, se sugirió mejorar la consistencia en la publicación de contenido, 

mientras que para la página web, se propusieron estrategias que fomenten su uso, tales 

como promociones exclusivas para compras en línea y la inclusión 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 están orientadas a 

mejorar las estrategias utilizadas en los canales digitales, considerando tanto los 

aspectos positivos como las áreas que requieren atención, según los objetivos 

específicos establecidos en este estudio. 

Optimización de los canales con mayor conversión: Es recomendable fortalecer 

los canales digitales que han mostrado un mayor potencial de conversión, tales como las 

redes sociales con mayor interacción. Esto puede lograrse mediante la creación de 

contenido más segmentado y personalizado, además de aumentar la inversión en 

publicidad digital para ampliar el alcance. 

Generación de contenido en el sitio web: Dado que el sitio web de Comercial 

Lorena es un canal relevante pero aún no está 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 búsqueda, sino también incentivar la 
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interacción de los usuarios, lo cual podría 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, sería útil crear contenido dinámico y 

entretenido, como demostraciones de productos o contenido detrás de escenas, con el 

objetivo de aumentar el engagement y atraer tráfico hacia los canales que sí convierten, 

como el sitio web y las redes sociales de ventas. 

Estas recomendaciones están orientadas a potenciar las áreas que han mostrado 

mayor potencial y a redirigir los esfuerzos hacia aquellas que necesitan optimización, con 

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

 
 

 
Guía de Entrevista 

 
Facultad de Ciencias Económicas 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 período de 

noviembre 2024 a febrero 2025. 

Información general 

 
1. ¿Cuál es su cargo dentro de Comercial Lorena? 

 
2. ¿Cuál es su nivel de interacción o responsabilidad en las estrategias de 

marketing digital? 

Canales digitales y su desempeño 

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

sus productos o servicios? 

4. Según su experiencia, ¿cuáles de estos canales generan un mayor volumen de 

interacciones (consultas, clics, comentarios)? 

5. ¿Qué canal considera que contribuye directamente a generar más 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 áreas de mejora que hayan identificado para optimizar el desempeño 

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. ¿Cuáles cree que son las principales razones detrás de este bajo desempeño? 

 
11. ¿Han realizado algún tipo de ajuste o prueba en estos canales para mejorar 

sus resultados? De ser así, ¿cuáles fueron los resultados? 

Opinión y recomendaciones 

 
12. ¿Considera que hay canales digitales que la empresa aún no ha explorado, 

pero que podrían ser útiles? 



37 
 

 

 
TRIANGULACIÓN DE DATOS 

 
Triangulación de Datos - Impacto del Marketing Digital en Comercial Lorena 

 

Categoría Entrevistado 1 
 
(Gerente General) 

Entrevistado 2 
 
(Supervisor de Ventas) 

Canales 
 
digitales utilizados 

Facebook, Instagram, 
 
TikTok, Página web 

Facebook, Instagram, 
 
TikTok (orgánico y pago) 

Canales con 

mayor interacción 

Facebook y TikTok TikTok (alto alcance 

orgánico), Facebook (baja 

interacción   orgánica,   pero 

buenas historias) 

Canal que 

genera más ventas 

Facebook (redes 

sociales) 

Facebook  (publicidad 

paga), WhatsApp (cierre de 

ventas), Facebook Marketplace 

Estrategias en 

canales de mayores 

conversiones 

Publicidad pagada, 

creación de campañas 

Publicaciones con 

promociones (Remate Musical), 

publicidad paga en Facebook e 

Instagram, videos dinámicos en 

TikTok,  uso  de  Facebook 

Marketplace 

Áreas de 
 
mejora identificadas 

Estudiar más la 
 

audiencia, analizar por qué 

Mayor constancia en 
 

publicaciones de Instagram y 
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 algunas campañas 
 
funcionan mejor que otras 

Facebook para mejorar el 
 
alcance y la interacción 

Métricas 

utilizadas 

Métricas de 

Facebook, KOMMO, Google 

Drive (ROI, alcance, 

interacción, ventas) 

Alcance e impresiones, 

interacción (likes, comentarios, 

compartidos, clics), costo por 

resultado (CPR), uso de CRM 

para seguimiento de leads 

Canales de 

menores 

conversiones 

Página web TikTok (difícil medir 

conversiones), Instagram (baja 

conversión orgánica), Página 

web (baja adopción por cultura 

local) 

Razones del 

bajo desempeño 

Cultura y costumbre 

en Nicaragua 

Algoritmo de TikTok, falta 

de constancia en Instagram, 

preferencia del público por la 

interacción directa en redes 

Ajustes 

realizados para 

mejorar resultados 

Implementación de un 

CRM para mayor control de 

ventas 

Mayor frecuencia de 

publicaciones en TikTok, uso de 

reviews de clientes para generar 

confianza en la web 

Canales no 

explorados que 

podrían ser útiles 

Publicidad 

convencional podría generar 

algún resultado 

YouTube (tutoriales, 

demostraciones de productos), 
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  WhatsApp (uso de estados y 
 
grupos para promoción) 

 

 
Análisis de la Triangulación 

 
Ambos entrevistados coinciden en que Facebook es el canal más fuerte para generar 

ventas, especialmente con publicidad paga y la integración de WhatsApp como herramienta de 

cierre. Sin embargo, hay diferencias en la percepción de TikTok: mientras el Gerente General lo 

considera un canal con alta interacción, el Supervisor de Ventas señala que, aunque tiene gran 

alcance, no es tan fácil medir sus conversiones. 

En cuanto a mejoras, ambos destacan la necesidad de optimizar la estrategia en función 

de métricas, aunque el Supervisor de Ventas enfatiza la importancia de la constancia en la 

publicación de contenido en Instagram y Facebook. Además, se identificó que la página 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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