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RESUMEN

La investigacion presenté como objeto de estudio determinar la influencia del
marketing digital en la decision de compra de los clientes de la empresa Repuestos
Motors Grau 2023. Empleando una metodologia de caracter aplicada, con un
enfoque mixto, nivel correlacional causal. Trabajando con una poblacion de 210
clientes y con una muestra de 136 usuarios. Se utilizé como técnica de recopilacion
de datos a la encuesta; trabajando con instrumentos como el cuestionario de 9 item
relacionados a la variable dependiente y 9 item a la variable independiente.
Obteniendo resultados que el R contempla el valor de 0,875 representando una
correlacion positiva alta entre el Marketing digital y la decision de compra en la
empresa. Observando que segun procedimiento estadisticos se obtuvo un R.
cuadrado de 0,756 que significa que la variable establecida de marketing digital
influye en un 75.60% en la variable decisiébn de compra. Comprobando de manera
estadistica en base al respaldo con el software SPSS v26 y el procesamiento
optimo de la informacién tratada; se obtiene una influencia de manera concreta y
positiva entre relacion de variables. Concluyendo que el marketing digital influye
de manera positiva ante la decision de compra, generando beneficios
empresariales con fines de desarrollo.

Palabras Clave: Empresariales, positiva, influencia, procedimiento, beneficios,

software.
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ABSTRACT

The object of the research is to determine the influence of digital marketing on the
purchasing decision of the customers of the company Repuestos Motors Grau 2023.
Using an applied methodology, with a mixed approach, causal correlational level.
Working with a population of 210 clients and a sample of 136 users. The survey was
used as a data collection technique; working with instruments such as the 9-item
questionnaire related to the dependent variable and 9 items to the independent
variable. Obtaining results in which the R contemplates the value of 0.875,
representing that there is a high positive correlation between digital Marketing and
the purchase decision in the company. Observing that according to statistical
procedures, an R. square of 0.756 was obtained, which means that the established
digital marketing variable influences the purchase decision variable by 75.60%.
Statistically checking based on support with SPSS v26 software and optimal
processing of the information processed; An influence is obtained in a concrete and
positive way between the relationship of variables. Concluding that digital marketing
positively influences the purchase decision, generating business benefits for
development purposes.

Keywords: Business, positive, influence, procedure, benefits, software.



l. INTRODUCCION

En la actualidad se presenta una era de evolucion, en donde el ser humano
busca tener un desarrollo sustentable y pleno en todos los aspectos. Junto al
desarrollo humano también viene un desarrollo exponencial acorde al tema
tecnolégico y cibernético, que se relacionan para conformar un crecimiento
principalmente destinado al desarrollé6 empresarial. Por su parte Gonzales (2020),
establece que en la actualidad se trabaja en base de instrumentos que plasman un
incremento organizacional que fundamenta el desarrollo de las empresas a nivel de
promocién, ventas y demanda; tomando como conector esencial del desarrollo al

mercadeo digital o mejor conocido como marketing digital.

A su vez Membiela & Pedreira (2019), manifiestan que el marketing digital
se concreta como un grupo de implementos tecnolégicos que facilitan el
desenvolvimiento promocional de una marca en medios electronicos, otorgando
beneficios de desarrollo y crecimiento empresarial acorde a la exposicion del rubro
0 actividad en concreto que se realizan. Aquellos beneficios que expresa el
marketing, establecen ser influyentes en diversos aspectos que evidencian una
inclinacién hacia criterios en conseguir un producto o servicio. Cuyo aspecto es
denominado decision de compra, para Abril & Sotelo (2021), expresa que la
iniciativa de adquirir algo es una decision racional ante un desarrollo de alternativa
de adquiri un producto o servicio, donde entran a tallar aspectos internos y

externos.

En el entorno internacional Ortiz (2021), establece que el 75% de la
poblacion relaciona el marketing digital o las tecnologias de la red con su entorno
empresarial, dado que el 25% restante se dirige por el pensamiento tradicionalista
de seguir en su entorno primario de negocio y no buscar una expansion para llegar
a otros mercados. Por otro lado, Benites & Condori, (2021) expresan que los
medios digitales se han considerado a lo largo del tiempo como fundamentos
inpresindibles al momento de realizar empresa, abarcando un 79% en la difusion y
el 21% restante en lo que es producto y servicio; generando un apoyo directo al

empresario de inicio.

En el entorno nacional se expone que el marketing digital esta centrado con
un 35% en el pais, en este porcentaje se encuentran las grandes empresas y

consorcios; mientras que el 65% aun no adoptan herramientas tecnoldgicas en su



desarrollo empresarial las cuales estan conformados por empresas y negocios
emergentes (Pretell, 2021). Respecto al entorno de la decision de compra, Zirena,
et al. (2020) establece que en la poblacién peruana la decision de compra es una
caracteristica que varia a causa de los atributos que presenta los cuales hacen que
la demanda se sienta atraida ante su contacto, entre ellos tenemos el color, tamario,

facilidad de uso, entre otros.

Asimismo, Ruiz & Carranza (2021) establecen que existen puntos de
estrategia visibles acorde al mismo nivel en que influyen en la demanda para la
toma de decisiones, estos puntos relacionados con el marketing digital son aquellos
con los que normalmente la demanda se siente atraido por la facilidad en que se
puede relacionar un tema con el otro. Afirmando que la demanda se respalda en
base de atractivos presentes en un macro entorno que se conocen comunmente
como aspectos permisibles, estos aspectos influyen en la direccion de un grupo

selecto de individuos (Martinez & Merigo, 2020).

Entrando en un entorno regional nos ubicamos en Piura, en la cual
Goicochea & Ojeda, (2022) expresa que tan solo un 27% de empresas trabajan de
la mano con herramientas tecnoldgicas que posibilitan el desarrollo y crecimiento
empresarial; mientras que el resto de empresas que estan comprendidas en el 73%
presentan limitaciones de desarrollo a razén de no adaptarse a las posibilidades y
evolucion que presenta el entorno de la demanda. Dentro de ese 73%, encontramos
a la empresa Repuestos Motors Grau, quienes aun no establecen una relacién
proporcional ante su empresa con herramientas tecnoldgicas y la demanda. Y por
ello se analiz6 su problemética para establecer factores que permitieron el
desarrollo de sustento de esta empresa.

Acorde a toda la problemética evidenciada en diversos entornos con
direcciéon referente al marketing digital, nos encontramos con Repuestos Motors
Grau una institucion que se dedica a vender autopartes de motos lineales,
mototaxis y cargueros en la ciudad de Piura. Esta empresa presenta una
problematica referente al estancamiento en sus ventas a razon de la falta de
interaccién con nuevas tecnologias de difusiébn. Problema que va relacionado
directamente al no acoplarse a los nuevos lineamientos tecnolégicos que se
expresan como herramientas cibernéticas comunmente conocidas en conjunto

como Marketing Digital.



Definidas como herramientas que facilitan el contacto y exposicion de
productos o servicios que brinda la institucion los cuales haran que sea mas facil el
acuerdo de las decisiones tomadas por parte de la demanda acorde a todos los
productos de la empresa mediante su calidad, precio y garantia. Dejando en
evidencia de que si la organizacion ignora aquellos fundamentos tedricos y
practicos que expresa el marketing digital, ocasionaran pérdidas en diversos
aspectos, como en ventas, posicionamiento y reconocimiento de marca ante el

publico objetivo, volviéndose una empresa poco atractiva para el macroentorno.

Frente a la problematica, se generan interrogantes de diversa categoria,
concretando una pregunta general de la siguiente forma: ¢De qué manera influye
el marketing digital en la decision de compra de los clientes de la empresa
Repuestos Motors Grau, 2023? Por consiguiente, se desarrollan interrogantes
especificas, las cuales son: ¢ Como influye la comunicacién digital en la decision de
compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023?, ¢ Cuél es la
influencia de la funcionabilidad en la decision de compra de los clientes de la
empresa Repuestos Motors Grau 2023?, ¢ De qué modo influye la comercializacion
en la decision de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau
20237

Ante la evidencia de esta problemética, nace el desarrollo de una
investigacion que se justificé de manera practica a razon de que el planteamiento
de esta investigacion genera soluciones practicas que conlleva a una mejoria
directa en la probleméatica que presenta la empresa en estudio; asi mismo se
justifica de manera social a razén de que gener6 beneficios de solvencia a las
necesidades y decisiones de compra de la demanda que viene a estar comprendida
en un macroentorno y por ultimo se justific6 de manera econdémica por la razén de
gue generd un crecimiento econdmico al influir directamente en la eleccion de
adquirir la demanda acorde a las especificaciones, calidad y garantia del producto
0 servicio a ofrecer como también el beneficio econdmico que la empresa va tener

en la medida que el cliente pueda tomar la decision de comprar en ella.

A razén de lo establecido, se plantearon objetivos que ayudaron a orientar
el desarrollo de este estudio, presentando como objetivo general: Determinar la
influencia del marketing digital en la decision de compra de los clientes de la
empresa Repuestos Motors Grau 2023; estableciendo de manera continua



objetivos especificos, los cuales son: 1. Analizar la influencia de la comunicacion
digital en la decisiébn de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors
Grau 2023, 2. Identificar la influencia de la funcionabilidad en la decision de compra
de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023, 3. Demostrar la
influencia de la comercializacion digital en la decision de compra de los clientes de

la empresa Repuestos Motors Grau 2023.

Acorde a los objetivos planteados nacen hipdtesis que expresaran la
veracidad de lo buscado en la investigacion, teniendo de hipotesis general: El
marketing digital influye de manera significativa en la decision de compra de los
clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023. Presentando de manera
especifica: 1. La comunicacion digital influye de manera significativa en la decision
de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023, 2. La
funcionabilidad influye de manera significativa en la decisibn de compra de los
clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023, 3. La comercializacion digital
influye de manera significativa en la decisiéon de compra de los clientes de la

empresa Repuestos Motors Grau 2023.



Il. MARCO TEORICO

Se evidencian investigaciones con caracteres diversos acordes al espacio de

desarrollo y entorno, comprendiendo un entorno internacional y nacional.

A nivel internacional Veintimilla (2021), present6é su investigacion, la cual
plasmo6 como propdsito principal determinar el dominio del marketing digital como
una eleccién de compra para el cliente habitual en el vino, en el Instituto Superior
de Oporto en Portugal. Este estudio investigd el consumidor y sus estrategias
comerciales en como incide en la eleccion de compras de los consumidores de
vino. Estudios mixtos analizaron perfiles de consumidores de vino, obteniendo que
el marketing digital establecido en el entorno y atractivo del consumidor, genera un
incremento del consumo del producto analizado ante la demanda. En conclusion,
el marketing digital establece ser una herramienta muy factible al abarcar disefio,

atractivo y desarrollo en un producto o servicio; garantizando su posicionamiento.

Por otro lado, Alvarez & Villacrés (2019) desarrollaron una indagacion cuyo
interés primordial, fue analizar influencia del marketing en linea de cuya conducta
de compra en los consumidores de Aracruz, Espiritu Santo, Brasil, en la Institucion
Universitaria Tecnoldgico de Antioquia — Brasil. La indagacion tuvo un encuadre
cuantitativo y aplicé una experimentacion para la recoleccién de datos constante a
las variables estudiadas. Obteniendo resultados positivos en el andlisis del
marketing en linea de comportamiento de compra en los consumidores de Aracruz.
En conclusion, se determind que las redes sociales no cuentan con gran acogida

con la elecciéon del consumidor de los habitantes de Aracruz.

El autor Jaramillo (2019) quien present6 su investigacion, cuyo propdsito
principal fue establecer el impacto del marketing digital en la eleccion de adquisicion
del usuario, en Metropolitano de Quito, en la Universidad Andina Simén Bolivar —
Sede Ecuador. Este estudio analiz6 el comportamiento del consumidor ante el
planeamiento comercial del marketing digital y como surgen estrategias que se
adecuan a las decisiones de compra en el mercado metropolitano de Quito. La
investigacion fue de caracter mixto y al analizar el perfil de los consumidores arrojo
como conclusién que seis medios digitales estan creciendo importantemente en el
mercado ecuatoriano. Puesto que se propuso un plan de marketing digital para

motivar a obtener resultados positivos en la eleccion de compra de los usuarios. En



resumen, existe una amplia posibilidad para que las pequefias empresas a traves

de los medios digitales influiran directamente en eleccion de compra.

A su vez Andrade (2018), realizé una investigacion, cuya finalidad fue
desarrollar un plan de marketing digital para aumentar las ventas de las
exportaciones de atun. Caso de Estudio Puerto Mar S.A - Ecuador. Para la revista
cientifica interdisciplinaria Polo de conocimiento. El estudio mostré una propuesta
de estrategia de marketing para las exportaciones de atun. El estudio realizado fue
mixto (cualitativa y cuantitativa) y se usaron técnicas como cuestionarios,
entrevistas y se concluyé que la empresa presentaba fallas en su gestion comercial
y aplicaciéon de su estrategia ante el marketing digital. Finalmente se concluye que
la estrategia de marketing digital aplicada por la empresa puede impulsar un

aumento de las exportaciones y establecer mejores relaciones con los clientes.

En el entorno local Ruiz (2023) en su investigacion con el objetivo de
identificar los métodos de marketing digital y su influencia en la decision de adquirir
los productos artesanales de la junta de artesanos los Tallanes Simbila, Catacaos,
Piura. El proyecto fue desarrollado en la Universidad Nacional de Frontera Sullana,
2023. Realizando una estrategia descriptiva. Se entiende donde la muestra de las
herramientas on-line lograran el desarrollo viable de los negocios teniendo un
contacto diverso con la demanda. Obteniendo resultados en que la conexién entre
el marketing en linea y la elecciébn de compra, permiten obtener un progreso
sustentable, incluyendo aspectos atractivos y promocionales en aquellos
productos. Concluyendo que la relacion entre las dos variables genera desarrollo
econémico mediante la promocion utilizando herramientas de difusién establecidas

en el marketing digital para plasmar una decision en el comprador.

Segun Martinez (2020), quien realizé una investigacion que plasmé como
objetivo de estudio, Detallar la conexion entre el Marketing digital y el
comportamiento de compra del cliente en el Centro Civico Oechsle - Lima 2020. En
la sede de la Universidad César Vallejo - Lima. El tipo de analisis se correlaciona
con el método de encuesta cuantitativo utilizado para recopilar los datos, lo que
resulta en una conexion significativa entre ambas variables. Obteniendo resultados
gue evidencian una relacion favorable ante el marketing en linea y el

comportamiento de elecciéon del consumidor, reflejando aspectos como disefio,



precio, plaza y producto. Determinando que el marketing digital en un aspecto

crucial para establecer el entendimiento de compra del consumidor.

Asi mismo Suarez (2020) realizé una investigacion con el fin de justificar la
conexion entre el Marketing digital y la potencia de negocio de los usuarios en la
oficina Velflo Empresarial, Rimac, 2020. El estudio se plantea en la Universidad
Autonoma de la poblacion de Lima. El analisis tuvo un encuadre cuantitativo y aplicé
una pesquisa a los clientes para congregar informacion. Obteniendo como
resultados el marketing digital repercute de modo directo en la potenciacién del
negocio de los usuarios de Vello. Determinando que existe contacto significativo

entre ambas variables, con un valor de 75% de aceptacion.

A su vez Marin (2019) desarrollé aquella encuesta con el fin de determinar
la influencia de los aspectos de marketing digital para sumar las ventas de las Mype
en el ambito en los servicios de seguridad integral, en la Alcaldia de la Universidad
Nacional de San Marcos. La investigacion pertenece al tipo aplicada a nivel de
descubrimiento descriptivo y se correlaciona con un enfoque cuantitativo. Mediante
una encuesta para adquirir informacion referente a las variables, se encontré que
los aspectos de marketing digital presentaban un 76% de ventaja sobre el target
del estudio en el aumento de ventas. Comprobando que los aspectos del marketing
digital influyen significativamente para que aumenten las ventas de la organizacion

estudiada.

Asi también Cutipa (2019) realizé un examen con el fin de concluir la union
entre el Marketing en linea y la eleccién de adquisicion de los usuarios de la
gastronomia marina afio 2019, en el distrito de Tacna. El andlisis tuvo un encuadre
cuantitativo y aplic6 una indagacion a los clientes para recoger informacion.
Obteniendo como resultados que el marketing digital influye de forma precisa en la
decision de compra de los clientes cuyas caracteristicas se presentan ante un
determinado atractivo el cual resulta ser fundamental en la decisién gastronémica.
Concluyendo que el marketing digital se establece como un aspecto fundamental
en las decisiones de compra en el mundo gastronédmico, gracias a sus

componentes diversos.

De acuerdo a Guerrero (2019) en su investigacion con objeto de estudio,
analizar las Estrategias de Marketing Digital para Impulsar la Gestion de la Relacion
con el Cliente de Mi banco, Agencia Los Organos - Piura 2019, desarrollada con un



meétodo descriptivo horizontal sin pruebas. Los resultados indicaron que el 70,70%
de los encuestados declaran la versatilidad en la navegacion y animo a los usuarios
a seguir interactuando en la red, por lo cual la organizacion siempre esta buscando
formas de perfeccionarlas. Se finaliza que la observacion de medios digitales
(website o red society) deben ser atractivas y originales de facil navegacion, en
donde se den a conocer las diversas caracteristicas en los productos y servicios
gue brindan en la empresa de tal manera que los usuarios no se canseny puedan
encontrar lo que estan buscando; incluso que la empresa desee ser conocida, la
empresa también debe esforzarse por entender a sus clientes a través de las
opiniones, de forma que esto ayude a generar ideas y mejorar sus productos y

servicios.

Por su parte Chacon (2019) en su investigacion planteé como objeto
disponer la conexion entre el marketing en linea y la repercusién en la eleccién de
compra en el Centro Comercial Plaza del Mar de Piura 2019, desarrollandose en la
Universidad César Vallejo, en la ciudad de Piura. presentando una metodologia de
caracter mixto y de enfoque cuantitativo. Obteniendo resultados a que existe una
relacion factible del entre variables. Concluyendo que la relacion entre variables
establece un beneficio directo en el desarrollo empresarial, a razén de utilizar

herramientas que facilitaran la toma de decision entre individuo y organizacion.

A su vez Coronado (2018) tras su estudio planteado, con objeto de disefiar
estrategias de Marketing Digital para disponer el Restaurante Cumpa en la Ciudad
de Piura, 2018; obteniendo como metodologia aplicada de programa manifiesto
experimental. Obteniendo resultados que el grupo restaurantero presenta
variaciones, los cuales influyen en la gestién, de negociaciéon en los mercados
globalizados y la comunicacion de la web, que brinda herramientas eficientes para
la metodologia del marketing el cual brinda excelentes resultados para la
organizacioén, cuya finalidad es retener a los usuarios, de la misma forma poder
ganar clientes potenciales, integrando estrategias del marketing. Se deduce que
esto fomenta la propaganda donde se debid explorar herramientas como paginas
web, ya que los usuarios eligen observar la propaganda por este tipo de medios; o
por enlaces web. Incluso, formar el conocimiento que el colaborador debe estar

adaptado y guiado para realizar una mejor atencion de los usuarios.



De acuerdo a las previas investigaciones revisadas y citadas, se concreto
gue el marketing digital en relacidon a diversos aspectos establecidos en el entorno,
es influyente en referencia a la decision de compra acorde a las caracteristicas,
medios de contacto y visualizacibn o popularidad. Es asi que se abordan las
definiciones de las dos diferentes variables, dimensiones e indicadores del trabajo

de estudio.

Se tiene a Selman (2018) quien afirmo6 que el marketing digital se distingue
por la individualizacion y la masificacion, lo cual es un sistema que contribuye a los
usuarios crear perfiles con minimos detalles, revelando gustos, preferencias,
intereses, indagacion y preferencias de compra; La informacion que expone este
medio es detallada, lo que facilitard la comunicacion a través del medio online frente
al medio clasico donde algunas organizaciones se siguen manteniendo. La
tecnologia ha evolucionado, trayendo mejoras requeridas para las empresas,
pudiendo asi tener una amplia informacién sobre los clientes, la cual sera
fundamental para que un negocio tome decisiones acertadas. Por lo tanto, las redes
sociales son objetivos primordiales para el marketing online en donde las
organizaciones puedan darse a notar en este mundo globalizado. Estas
aplicaciones autorizan la comunicacién directa con los clientes, y asi conocer sus
gustos, tendencias y utilizarlos en beneficio propio; los cuales son muy usados y
son parte de los individuos, en su vida cotidiana; por la facilidad de su uso, disefio

y caracteristicas que hacen esto atractivo (Barrientos & Juarez, 2020).

Referente a la primera variable marketing digital, fueron mencionadas tres
dimensiones: comunicacion digital, funcionabilidad y comercializacion digital. Como
primera dimensién, se tuvo comunicacién digital siendo definida por Zuccherino
(2021), quien expresa que es aquella que no se manifiesta en un entorno fisico y
concreto, sino en un ambiente tecnolégico mediante plataformas, los cuales
generan beneficios de rapida interaccidon, acorde especificacion e interaccién en
base requerimiento. Como indicadores fueron establecidos Gmail, el que se
conceptualizada como un medio de comunicacion de caracter formal; la pagina
web, conceptuada en una pantalla de interaccién especifica de acuerdo a las
especificaciones técnicas o informativas de un bien o servicio y el dltimo indicador

de la dimensidn es que fue las redes sociales, las cuales son medios de interaccion



poco formales que representan una influencia significativa de relacion (Carreiio,
2019).

En cuanto a la segunda dimension funcionabilidad Contreras (2020),
mencion6 que dentro de un entorno digital comprende aspectos referentes a las
acciones 6ptimas para que la demanda se sienta a gusto acorde al disefio, atractivo
y facilidad de interaccion con los medios digitales enfocados en sus necesidades.
Otorgando beneficios acordes a la decision establecida de la demanda al adquirir
un producto o servicio. Para esta dimensién se consideraron. Como indicadores
fueron establecidos el disefio, el cual es la composicion de un entorno digital que
genera un atractivo y distintivo visual e interactivo; el segundo fue la accesibilidad,
la cual se concreta como el nivel de acceso que un sitio web permite interactuar
con €l a mayor facilidad; como tercer indicador se presenta al atractivo, el cual es
aguel atributo que se fundamenta en el gusto de la pagina web que viene a estar
relacionada con el disefio y por ultimo se presentd como indicador a la facilidad, el
cual representa el nivel de complejidad de interaccion del medio social (Crisanto,
2020).

Como tercera y ultima dimension se trabajé comercializacion digital, para la
cual Guaman & Rivera (2021), expres6 que se concreta como la adquisicion de un
producto o servicio la cual forma parte de un medio digital, lo cual es un recurso
facil y atractivo acorde a la interaccion y disefio de la plataforma en el cual la
demanda desea adquirir un bien. Esta dimensién genera beneficios acordes a la
decision de compra media una previa visualizacion del producto o servicios,
mediante la exposicion de informacion grafica y especifica de un aspecto. De
acuerdo a ello, se tomaron los siguientes indicadores, comenzando por las compras
virtuales las cuales se conceptualizan como toda adquisicion que se concreta en
un plano digital y como ultimo indicador se establecen los canales de distribucion,
tomandose como aquellos puntos que se establecen en previa coordinacion para

concretar y finalizar una compra o servicio (Bricio, 2018).

Para la segunda variable denominada decision de compra, se expusieron las
tres dimensiones factores culturales, factores sociales y factores personales. Como
primera dimension, se tuvo a los factores culturales siendo definida por Cisneros
(2019) como un elemento o caracteristica de la cultura que tiene un efecto

significativo en el desenvolvimiento de un fenomeno o actividad en particular. Se
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dice que un factor cultural es una fuerza cultural si influye positivamente en el
fendbmeno en cuestion. Esto relacionado al entorno de compra se plasma en el
momento de la decision de adquirir un bien en especifico, el cual puede variar
dependiendo su entorno cultural. Relacionando en su composicion indicadores
como la cultura que es la caracteristica étnica o formativa de cada ser humano;
como segundo tenemos a la subcultura que es aquella caracteristica particular que
esta dentro de un ambiente especifico familiar y por dltimo tenemos a la clase social

gue es aquel entorno en el cual el ser humano se desenvuelve (Garcia, 2018).

Como segunda dimension de la variable, nos encontramos con los factores
sociales. Garcia & Martos, (2019) expreso que los factores sociales son incidencias
externas que recibimos de nuestro alrededor. Es decir, los aspectos que emergen
en nuestros circulos inmediatos, familia, amigos, comparfieros de trabajo y
comunidades intimas que influyen en como procesamos, sentimos y adquirimos.
Trabajando de la mano con indicadores que establecen como grupos de referencia
que son aquellos puntos sociales en los cuales ser humano se vincula en su
desarrollo; como segundo se establece a la familia la cual un entorno social
fundamental en el cual se adapta a la adquisicion de diversos fundamentos
esenciales para el humano y por ultimo tenemos al indicador de roles y status, el
cual esta relacionado con el nivel que expresan en el desenvolvimiento dentro de

una sociedad (Martinez & Merigo, 2020).

Como tercera y ultima dimension de la variable, tenemos los factores
personales. Toala & Pifieiros, (2021) expreso que los factores personales pueden
darse a través de variables subjetivas, sociales e institucionales y varios factores
que se relacionan con el rendimiento académico. Estos factores también son
conocidos como el comportamiento adoptado por el consumidor ante un entorno,
los cuales tenemos los afios, periodo de vida, labor, modo de vida, situacion
econdémica, entre otras. Trabajando con indicadores como la edad, la cual es el
factor que establece caracteristicas especificas del ser humano a lo largo del
tiempo; como segundo se tiene a la ocupacion que esta conceptuada en la actividad
laboral realizada por el ser humano en estudio y por ultimo se tiene a la situacion

financiera que es aquel poder adquisitivo que tiene el ser humano (Anguita, 2018)
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Il. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

La investigacion es tipo aplicada, cuya razén fue ayudar al desarrollo de
estrategias directas que permitan disminuir la problematica existente. En el entorno
de la investigacion, se evidencid concretar una consistencia de decision de compra
mediante las estrategias creadas a partir del marketing digital y sus componentes,
Benites & Condori (2021). Asimismo, desarrollando un enfoque mixto al presentar
un manejo en base de data numérica y no numeérica, la cual garantizo la
consistencia de la investigacion ante el desarrollo de data que representaran una
factibilidad en la relacién de componentes Alvarez (2018). Estableciendo un nivel
correlacional causal, debido a que permitié plantear como objetivo de estudio, poder
analizar los hechos, situaciones y efecto entre ambas variables (Abril & Sotelo.,
2021).

3.1.2. Disefio de investigacion

La investigacion, presenté un disefio no experimental, a razén de que se
desarroll6 sin manipular deliberadamente las variables en analisis. Es de tipo
transversal, dado que se trabajé con datos establecidos en un rango de periodo.
Por su alcance es correlacional causal a razén de identificar cual es la relacion entre
las variables de investigacion. En este estudio, las variables independientes ocurren
y no se pueden manipular, otorgando un libre desenvolvimiento en su entorno
Zamora (2019).

3.2. Variables y operacionalizacion
Variable 1. Marketing Digital

Definicion Conceptual: Selman (2018) Establecié son estrategias de
mercadeo tienen como objetivo lograr que las personas visiten y realicen la

busqueda deseada de lo que habian planeado con anticipacion.

12



Variable 2: Decision de Compra

Definicion Conceptual: Gonzales (2020). Expres6 que es el grupo de
procesos en los cual el consumidor atraviesa antes, durante y después de ejecutar

una compra o adquirir un servicio o producto.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo
3.3.1. Poblacion

Se establecié una poblacién alrededor de 210 clientes los cuales se
identifican como compradores ante la empresa. Se dice que una poblacién es un
grupo que esta comprendido por personas, animales u objetos; los cuales cumplen

la coexistencia en un determinado entorno (Hechen 2019).

e Criterios de inclusion: se considerd en cuenta la elevada frecuencia de

compray los clientes recurrentes.

e Criterios de exclusién: se consider6 en cuenta a los clientes con poca

frecuencia y baja o nula adquisicion de productos.

3.3.2. Muestra

La muestra segun Hechen (2019) se conceptualizé en la agrupacion
sintetizada de un conjunto de objetos 0 personas que se consideraron
representativos y diversos a los demas. Se determind que la medida de la muestra
es de 136, la cantidad especifica que intervino en el desarrollo del presente trabajo

en estudio.

3.3.3. Muestreo

El muestreo de este estudio fue simple acorde que se trabajé con la muestra
de 136 clientes que por su constancia de adquisicion de productos se tomaron
como analisis central, ya que esto facilitd a la empresa obtener informacion sobre
el publico objetivo. Asegurando que el muestreo simple es el trabajo en base directa

de la muestra para contemplar un trabajo mas directo y concreto (Gallardo, 2019).
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3.3.4. Unidad de analisis

Se considero a los clientes de la empresa que ofrece a la venta repuestos

de motos en Piura.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos
3.4.1. Técnica

Las técnicas que se utilizaron para recopilar datos es la encuesta y entrevista
establecida a través de un indicador que contiene datos que pertenecen a las

variables.

Avila, et al (2020) consideraron que la encuesta es un mecanismo de
recopilacion de datos que se apoyd por un cuestionario previamente disefiado al
entorno al que esté dirigido. En donde de acuerdo al entorno de la investigacion
género aportes referentes a una interaccion con la demanda para extraer contenido
esencial en base a interrogantes. Por otro lado, Alvarez, (2018) manifesté que la
entrevista es aquel didlogo que se establece entre mas de dos personas sobre un
tema en especifico. Cuyo manejo generara data productiva para enfocarnos de

manera especifica en el campo de accion del problema y asi mitigarlo.

3.4.2. Instrumentos

Se desarrollé un cuestionario que se compone de 18 items, en donde 9 items
estuvieron relacionados a la variable marketing digital y los 9 restantes de la
variable decision de compra, apoyandose en la medicién de la escala Likert. Esto
fue respondido por un cliente habitual de la empresa. Enfatizando que el
cuestionario es un numero determinado de preguntas que trabajan con multiples
variables que se manejan en base a una escala (Tamayo, 2019). Cuestionario que
Su uso apoyo a la direccion estratégica de interrogantes acorde indicadores
esenciales para el trabajo en base a la problemética. También se trabajé con una
entrevista compuesta por una guia de entrevista en donde se establecio que el
procedimiento se dio mediante interrogantes desarrolladas en un cuadro de diadlogo
(Tamayo, 2019). La cual favorecera el desempefio 6ptimo de las dudas acorde la

problematica en materia.
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3.4.3. Validez

La validez es la medida realista y precisa de las variables que los
instrumentos quieren comprender. Este se expresa que fue evaluado, analizado y

aprobado por tres expertos que comentaron las interrogantes presentes en este
estudio (Garcia, 2018).

Tabla 1

Validez por juicio de expertos

Expertos Experiencia Grado Resultados
Colomer Winter Administracion de Magister Alto nivel
Adrian empresas
Palacios de Bricefio Gestion De Doctora Alto nivel
Mercedes Renee Organizaciones
Carlos Angulo Administracion de Magister Alto nivel
Corcuera negocios

Nota. Profesionales direccionados a las variables de andlisis.

3.4.5. Confiabilidad

Se manejo el respaldo del Alpha de Cronbach para comprender la medicion
de la confiabilidad de la consistencia interna de los elementos enumerados,
generando una nocion de como se relacionan entre si los elementos. Logrando
evidenciar la fiabilidad del instrumento de medicion, estableciéndose como un nivel

cuyo instrumento origina resultados favorables (Garcia, 2018). Trabajando con una
prueba piloto de 21.
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Tabla 2

Confiabilidad con el coeficiente de Alfa de Cronbach

Cuestionario Alfa de Cronbach Fiabilidad N de
elementos

Marketing Digital ,945 9

Decision de Compra ,946 9

3.5. Procedimientos

Se consolidé una comunicacion con la empresa acorde la creacién de una
carta de autorizacion ante el desarrollo de la investigacién, que posteriormente se
concreté en una autorizacion direccionada al gerente sobre el desarrollo de la
investigacion en el establecimiento de la organizacion. Posteriormente aplicando
un cuestionario piloto al cuya finalidad fue garantizar la confiabilidad de los
instrumentos, estableciéndose como la primera fase, en la segunda etapa se
procedera a utilizar los instrumentos acorde al tamafio de la poblacién y muestra
tomada, analizando las dos variables marketing digital y decisibn de compra,
permitiendo la recopilacion de datos por el método de investigacion para el posterior
estudio de informacién, llegando a la conclusién luego de la contrastacion de los

antecedentes con la discusion.

3.6. Método de analisis de datos

Se llevdo a cabo para este estudio un andlisis estadistico descriptivo,
inferencias para la contratacion de hipétesis, analizdndose la normalidad acorde a
la prueba de kolmogorov, teniendo resultados que determinaron el coeficiente de la
relacion de las variables. Utilizando el programa SPSSV26 para realizar e
interpretar el procesamiento de datos. Ante el manejo de software estadisticos que
permitiran identificar los indices de valores acorde al desempefio y crecimiento de

las escalas de valores, otorgando un trabajo preciso e integro.
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3.7. Aspectos éticos

Los autores declaran que respetaron los principios éticos, ya que se
garantizo la originalidad de esta investigacion, y se comprometen a no divulgar
informacion confidencial en el desarrollo del proyecto en estudio. La cita adecuada
respeta los secretos comerciales y los derechos de autor. El primer principio fue la
independencia. Esto se debe a que las recomendaciones se realizaron tomando los
valores y principios vigentes en el momento en que se recopild y registro la
informacion. El segundo principio se relaciona con las justificaciones del proyecto y
se concentra en los estandares establecidos por la UCV. Esto dio como resultado
un tercer principio basado en la no malicia y el respeto por los datos que las
empresas proporcionan para la creacion de proyectos. El cuarto principio se
establecié como que es justo respetar los puntos de vista de todos. No obstante,

para garantizar la veracidad y transparencia del texto, se citan todas las fuentes.
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V. RESULTADOS

4.1. Informe de aplicacion de cuestionario

Objetivo especifico 01: Analizar lainfluencia de la comunicacion digital en la
decision de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau
2023.

En el desarrollo de este objetivo se trabajoé en base a la data recopilada
mediante encuesta y posteriormente analizada por SPSS v26; expresando la
siguiente tabla que permite entender de manera numérica las valoraciones acordes

a los enfoques planteados:

Tabla 3.

Andlisis de la dimension comunicacion digital de acuerdo a encuestados

Categorizacién Bajo Regular Alto Total
Frecuencia 93 135 408 408
Porcentaje % 22.8% 33.1% 44 1% 100%

Total 22.8% 33.1% 44 1% 100%

Nota. Aplicacién de cuestionario sobre marketing digital en dimension de comunicacion digital que
cuenta con 3 items, realizado a 136 clientes.

En la tabla 3 se determina el nivel agrupando los datos de acuerdo a su
valoraciones y significados. El nivel bajo estd conformado por los valores
(totalmente en desacuerdo — en desacuerdo - indeciso); el nivel regular por (de
acuerdo) y el nivel alto por (totalmente de acuerdo). En donde se establece que la
comunicacion digital establece tener una cabida regular en un 33.1% y alta en un
44.1% ante la decision de compra.

En la tabla 3 se evidencia que existe una influencia de manera positiva de
acuerdo a los datos recopilados entre la dimension comunicacién digital y la

variable decision de compra, dejando como evidencia cuya viabilidad en el campo
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correlacional. Generando un gran aporte para viabilizar un incremento positivo de

las conductas empresariales de la organizacion.

Tabla 4

Resultados descriptivos de la dimension comunicacion digital y decision de compra

Escala de alternativas

Totalmente Totalmente
De . En
Comunicacion Digital de acuerdo INdeCisO yesacuerdo en Total
g acuerdo desacuerdo
1) 2 3 Q) ©) ()
N° % N° % N° % N° % N° % N° %
. 60 37.7 70 44 10 6.3 17 10.7 2 1.3 159 100%
1.- La empresa utiliza el
correo electronico para
ofrecer servicio
personalizado
70 48.6 30 20.8 30 20.8 13 9.1 1 0.7 144 100%
2.- La organizacion le
facilita orientacién enfocada
en medios digitales
50 471.7 35 333 8 7.6 12 11.4 0 0 105 100%

3.- Cree usted que la
empresa maneja medios
sociales para poder
contactarse con la demanda

Nota. Los valores expresan la diversidad de respuesta de acuerdo a cuestionario.

En la tabla 4, se establece de manera detallada los valores extraidos de las
encuestas en el apartado directo de la dimensién comunicacion digital para su
analisis individual ante la variable decision de compra. En las alternativas
planteadas, se observé que el 44% de personas estuvieron de acuerdo con que la
empresa utiliza el correo electronico para ofrecer servicio personalizado, el 48.6%
estuvieron totalmente de acuerdo con que la organizacion le facilita la orientacion
enfocada en medios digitales, el 47.7% estuvieron totalmente de acuerdo en creer
gue la empresa maneja medios sociales para poder contactarse con la demanda.
Se concluyo que los clientes perciben el esfuerzo de la empresa en comunicarse a
través de las herramientas digitales como lo es el correo electrénico, medios
sociales. Sin embargo, se es necesario que la empresa adopte estrategias para
poder llegar cada vez mas a los clientes que hagan uso de medios digitales para

realizar sus compras.
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Contrastacion de la Hipotesis especifica 1: La comunicacion digital influye de
manera significativa en la decision de compra de los clientes de la empresa

Repuestos Motors Grau 2023

Tabla b

Prueba correlacional entre la Dimension Comunicacion digital con la variable

Decision de compra

Correlacion de Spearman

_ . V2= DECISION DE
D1=COMUNICACION COMPRA

DIGITAL
Correlacién
D1= de 1,000 ,851%*
COMUNICACION Spearman
DIGITAL
Sig. . ,000
(bilateral)
N 136 136
Correlacion -
V2= DECISION DE de 851 1,000
COMPRA Spearman
Sig. ,000
(bilateral)
N 136 136

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Prueba de correlacién de Spearman.
En la prueba de Spearman, la podemos ver que el indicador correlacional de
Spearman es 0,851 demostrando una correlacion positiva alta, en donde (p=0.000
< 0.05) por consiguiente se refuta la Hipétesis nula (Ho) y se aprueba la Hipotesis

Alternativa (Hi), asignando un retorno significativo.

De acuerdo a la comprobacion de hipétesis, se comprueba que la dimension
comunicaciéon digital, influye de manera positiva ante la variable decision de
compra. Garantizando el desarrollo de la empresa ante el manejo de los

componentes del marketing digital.
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Objetivo Especifico 02: Identificar la influencia de la funcionabilidad en la
decision de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau
2023.

Tabla 6.

Resultados descriptivos de la dimension funcionabilidad y decisién de compra

Escala de alternativas

Totalmente Totalmente Total
De De En En
Funcionabilidad acuerdo acuerdo Indeciso desacuerdo  desacuerdo
1) ) 3 @ (5) ()
NOo% N % N % N° % N o N %

4.- La organizacién cuenta con 70 514 36 264 15 110 7 51 8 52 136 100
herramientas tecnol6gicas
5.- La empresa expone sus 60 44.1 50 36.8 20 147 5 3.7 1 0.73 136 100
productos de manera accesible
mediante medios digitales
6.- La organizacion utiliza los 55 404 45 331 20 14.7 16 88 0 0 136 100

canales de distribucién digital
ante un facil contacto con la
demanda

7.- La empresa tiene un contacto 65 47.2 55 40.4 8 57 5 37 3 220 136 100
digital con la demanda

Nota. Los valores expresan la diversidad de respuesta de acuerdo a cuestionario.

Segun la tabla 6, se establece de manera detallada los valores extraidos de
las encuestas en el apartado directo de la dimensién funcionabilidad para su
andlisis individual ante la variable decision de compra. En las alternativas
planteadas, se observé que el 51.4% de las personas expresa estar totalmente de
acuerdo a que la organizacion cuenta con el manejo de herramientas tecnolégicas
en su campo, en un 44.1% estuvieron totalmente de acuerdo que la empresa
expone sus productos de manera digital para tener una interaccion directa con la
demanda, el 40.4% estuvieron totalmente de acuerdo con que la organizacion
utiliza canales de distribucion sencillo y digitales que estén a la manera de la
demanda, por ultimo el 47.2% estuvieron totalmente de acuerdo con que la
empresa factibiliza el contacto con la demanda por medio de la digitalizacion
comunicativa. Se concluyo que la mayor parte de los clientes piensa que la empresa
maneja herramientas tecnolégicas en donde exponen sus productos con los que

cuenta. Finalmente se evidencia que es fundamental que la organizacién haga uso
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de los nuevos implementos tecnologicos en los medios digitales y en los diferentes
canales de distribucién para aumentar la funcionabilidad de la empresa, siendo este

un componente importante en la actualidad.

Contrastacion de la Hipotesis especifica 2: La funcionabilidad influye
significativa en la decision de compra de los clientes de la empresa Repuestos
Motors Grau 2023.

Tabla 7

Prueba correlacional entre la Dimension Funcionabilidad con la variable Decisiéon

de compra
Correlacion de
Spearman
D2= V2= DECISION
FUNCIONABILIDAD DE COMPRA
. - Coeficiente d
D2=Funcionabilidad oeticiente de 1,000 937+
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 136 136
V2= DECISION DE Coeficiente de 937 1,000
COMPRA correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 136 136

**_La correlacioén es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Se establece la prueba de hipétesis de acuerdo a componentes

En el analisis de Spearman podemos ver que el indicador correlacional de
Spearman es 0,937 reflejando una correlacion positiva alta, donde (p=0.000 < 0.05).
Por lo tanto, se contempla el rechazo de la hipétesis nula (Ho) y se aprueba la

hipotesis alternativa (H1), lo que indica una conformidad positiva.

De acuerdo a la comprobacion de la hipotesis, se comprueba que la
dimensién funcionabilidad, influye positivamente ante la variable decision de
compra. Garantizando el desarrollo de la organizacién ante el manejo de los

componentes del marketing digital.

22



Objetivo Especifico 03: Demostrar la influencia de la comercializacion digital
en la decisiéon de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors
Grau 2023.

Tabla 8

Resultados descriptivos de la dimension comercializacion digital y decision de

compra
Escala de alternativas
Totalmente Totalmente Total
de De En a
Comercializacién digital acuerdo acuerdo Indeciso desacuerdo  desacuerdo
(1) (2 3 4 5 (>)
NO% N % N° % N° % N o N %
8.- Realizaria usted compras 85 625 25 183 20 147 O 0 6 4.5 136 100
por internet
9.- Utiliza otros canales o 25 18.3 85 62.5 10 745 8 5.9 8 5.9 136 100

medios digitales para realizar
sus compras

Nota. Los valores expresan la diversidad de respuesta de acuerdo a cuestionario.

Segun la tabla 8, se establece de manera detallada los valores extraidos de
las encuestas en el apartado directo de la dimension comercializacion digital para
su andlisis individual ante la variable decision de compra. En las alternativas
planteadas, se evidencia que un 62.5% la demanda tratada esta totalmente de
acuerdo con que realizaria compras por internet con mucha frecuencia y el 62.5%
estuvieron de acuerdo en Utiliza otros canales o medios digitales para realizar sus
compras. Demostrando que la mayoria de los clientes manifiestan que actualmente
realizan sus compras utilizando diferentes medios digitales o caneles de
distribucion. Finalmente se concluy6 la empresa deberd incorporar tacticas de
comercializacién digital debido a que es un componente esencial que hay hoy en

dia, que garantiza la interaccion constante con los clientes.
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Contrastacion de la Hipotesis especifica 3: La comercializacion digital influye de
significativamente en la decision de compra de los clientes de la empresa
Repuestos Motors Grau 2023.

Tabla 9

Prueba correlacional entre la Dimension Comercializacion digital con la

variable Decision de compra

Correlacion de

Spearman
D3= 2=
COMERCIALIZACI DTS PE
ON DIGITAL
D3= Correlacion de 1,000 , 767
COMERCIALIZACI Spearman =
ON DIGITAL Sig. (bilateral) . ,000
N 13 136
6
V2= Correlaciéon de ,167** 1,00
= Spearman 0
DECISION DE . .
COMPRA Sig. (bilateral) ,000 .
N 136 , 136

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Se establece la prueba de hipoétesis de acuerdo a componentes

En la prueba de Spearman, podemos ver que el indicador correlacional de
Spearman es 0,767 demostrando una correlacion positiva alta, por lo tanto, se
concluye que la Hipdtesis nula (Ho) es rechazada y se aprueba la Hipétesis
Alternativa (H1). Asignando una regresion significativa.

De acuerdo a la comprobacién de la hipotesis, se comprueba que la
dimensién comercializacion digital, influye positivamente ante la variable decision
de compra. Garantizando el desarrollo de la organizacion ante el manejo de los
componentes del marketing digital.
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Objetivo General: Determinar la influencia del marketing digital en la decision

de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023.

Tabla 10

Relacion de las variables mediante prueba de Normalidad

Kolmogorov-Smirnov

Estadistico Gl Sig.
V1=MARKETING DIGITAL
i ,384 136 ,000
V2= DECISION DE COMPRA
,453 136 ,000

Nota. La tabla determina de manera cualitativa la correlacion entre elementos.

Segun la tabla 10, en funcién a la variable independiente marketing de
compra se obtuvo un valor de significancia de 0.000 (Datos no paramétricos) y la

variable dependiente decisién de compra de 0,000 (Datos no paramétricos).

En la tabla anterior se interpreta de manera en que la variable marketing
digital se correlaciona con la decisién de compra, influyen de manera positiva para

generar un crecimiento constante.
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Contrastacion de la Hipoétesis general: Determinar la influencia del marketing
digital en la decisiébn de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors
Grau 2023.

Tabla 11

Prueba de correlacion entre la variable gestion logistica y la variable satisfaccion

delcliente interno

Correlacion de

Spearman
V1=MARKETING V2= DECISION
DIGITAL DE COMPRA
Correlacion de
V1=MARKETING 1,000 ,978**
DIGITAL Spearman
Sig. (bilateral) . ,000
N 136 136
Correlacion de
V2=DECISION DE ,978** 1,000
COMPRA Spearman
Sig. (bilateral) ,000
N 136 136

**_La correlacioén es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Se establece la prueba de hipétesis de acuerdo a componentes

En el andlisis de la correlacién de Spearman expresa que podemos ver que
el indicador correlacional de Spearman es 0,978 contemplando una correlaciéon
positiva alta, donde (p=0.000 = 0.05). Por lo tanto, se procede a rechazar la
hipo6tesis nula (Ho) y se aprueba la hipétesis alterna (H1), lo que indica una

conformidad positiva.

De acuerdo a la comprobacién de la hipotesis, se comprueba que la variable
marketing digital, influye positivamente ante la variable decisibn de compra.
Garantizando el desarrollo de la organizacion ante el manejo de los componentes

del marketing digital.
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4.2. Informe de aplicacion de la guia de entrevista

En el desarrollo de la parte cualitativa de la investigacion, se opté en
realizar un trabajo con una guia de entrevista, la cual se desarroll6 con el trabajo
continuo y la participacién del gerente administrativo de la empresa Repuestos
Motors Grau 2023 en la entrevista realizada. EI manejo de una data cualitativo
permitié realizar una evaluacion de la variable marketing digital y la variable
decision de compra; por medio del dialogo y categorizacion de las interrogantes y

Sus respuestas.

Variable 1: Marketing digital.

Por medio de las interrogantes desarrolladas en la entrevista, se determin6
gue el marketing digital en un aspecto fundamental en el crecimiento organizacional
y temporal de toda organizacion, logrando trabajar de la mano con herramientas de
caracter comunicativo y publicitario para interactuar de manera directa con la

demanda y sus necesidades.

En el desarrollo de la entrevista se plasmaron 3 puntos fundamentales que se
relacionan de manera directa en el entorno de la empresa y con el marketing digital,
el primer punto que es el sistema de comunicacion digital, que segun la entrevista
uno de los mas factibles seria el manejo de redes sociales formales que tenemos
Gmail y Hotmail como medios de exposicion e informales como redes sociales
Facebook, Instagram, etc. Estos puntos servirian en la exposicion de la naturaleza
y productos de la empresa. Como siguiente punto se tomé la comercializacion
digital, este punto se concretd en el comercio en esencia del producto o servicio, lo
cual se plasmé estrategias para facilitarle que el cliente se encuentre de manera
grata interactuando en un proceso digital de compra. Por dltimo, punto se hablo
sobre la modalidad de pagos digitales que estos deben de adaptarse a las
condiciones del mercado, su tendencia y favoritismo para poder optener una mayor

calidad en la atencion de la demanda.

Estos puntos tomados con anterioridad se enfocan en 3 puntos que la demanda
establece para considerar un producto o servicio de calidad en relacién a la

organizacion que los ofrece.
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Variable 2: Decision de compra.

En la decision de compra se dialogd en puntos direccionados a las
caracteristicas contempladas por la demanda y su lugar de desarrollo, trabajando

con aspecto social, culturales, econémicos y familiares.

Estos factos segun el entrevistado son demasiados variables, de acuerdo a
la cantidad de demanda que ellos presentan, proporcionando aspectos en el
aspecto social que va direccionando a la moda establecida bajo la perspectiva del
ser humano, en los aspectos culturales por un desarrollo establecido que permitiria
gue la demanda se centre en una perspectiva muy especifica en base a gustos, en
los aspectos econdmicos que se centra en el valor del producto o servicio enfocado
en la solvencia de cada individuo y las expectativas que este solicite, en el entorno
familiar se centra en el sistema de crianza que en lo mucho enfoca el

comportamiento y capacidad de eleccion.
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V. DISCUSION

En la entrevista desarrollada se detallaron aspectos que generan beneficios
que permitirdn el desarrollo sostenible de la organizacién, los cuales se dividieron
en aspectos que permiten considerar caracteristicas que se deben de plasmar en
los productos y servicios tomados en el macro entorno para asi influenciar en la
variable que se estable como la decision de la compra. Ordofiez, (2019) en el
desarrollo de su investigacion favorece el resultado obtenido en el presente estudio,
expresando que los aspectos del marketing digital representan un plus que
beneficia al crecimiento empresarial, que, relacionados con la decision de compra,
se centra en cualidades que permiten la culminacién de una venta satisfactoria.
Crisanto, (2018) concreta que la decision de compra de la demanda, se centra en
la comunicacién y facilidad de trabajo del cliente para adquirir un bien o servicio,

tomando como primer punto la visualizacion, precio y comercializacion.

En el desarrollo de objetivos, de acuerdo al primero de ellos se propuso,
analizar la influencia de la comunicacién digital en la decision de compra de los
clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023. El cual en su desarrollo se
agrupo la informacion recaudada mediante encuestas, por grupos que facilitaron su
analisis; los grupos se manejaron por niveles, el nivel bajo esta conformado por los
valores (totalmente en desacuerdo — en desacuerdo - indeciso); el nivel regular por
(de acuerdo) y el nivel alto por (totalmente de acuerdo). En donde se establece que
la comunicacion digital demuestra tener una cabida regular en un 33.1% y alta en
un 44.1% ante la decision de compra. Adicionando que la influencia entre la
dimension comunicacion digital y la variable independiente de decisién de compra,
existe una relacion contundente con un valor de influencia de 69.40%, expresando

gue se contextualiza de manera adecuada en el entorno de desarrollo.

Ante los datos obtenidos en este objetivo Bucheli y Cabrera (2019), en su
investigacion respalda la presente investigacion, indicando que el 30% de los
clientes creen que lo que sube la organizacion a sus medios sociales se vincula con
el procedimiento de decision de compra de los cibernautas. Revisando ambos
estudios, se puede evidenciar que existe una igualdad en los datos encontrados
por los investigadores, haciendo alusién que las estrategias de contenidos
aplicadas por la organizacion no estan siendo aceptadas segun las expectativas

que tenia la empresa, manifiesta que la agrupacion de procesos es mas lento y
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poco aceptable. Por otro lado, Macia (2018), complementa lo obtenido, asegurando
qgue el marketing de contenidos es primordial para las organizaciones ya que atrae
a mas clientes y la comunicacion con el cliente se vuelve mas interactiva,
mostrando que existe una conexion afirmativa entre cuyas variables, donde se

admitird una mejor interaccion con él y poder fidelizar al cliente.

Por otra parte, Ruiz (2023) presentd una relacion poco viable en base a que
plante6 en su investigacion que la relacion de los medios del entorno digital,
expresan tener una influencia positiva para el desarrollo sostenible de una
organizacion, generando benéficos de mayor alcance de informacion, publicidad
constante y mayor ingreso econdémico. Segun Martinez (2020) establece
informacion de manera estadistica que manifiesta que existe una conexion viable
entre dimensiones del marketing digital y las dimensiones de la decision de compra,
de manera general arrojan tal viabilidad de un 87.5%. Los fundamentos de ambos
investigadores, contemplan que los resultados obtenidos al desarrollar el primer
objetivo de la investigacion son viables y concretos en base al respaldo de consulta.
Generando una confrontacién de conocimientos para concretar la existencia y

respaldo de conceptos fundamentados en un entorno en especial.

En el desarrollo del segundo objetivo especifico que se concretd en
Identificar la influencia de la funcionabilidad en la decision de compra de los clientes
de la empresa Repuestos Motors Grau 2023. En un 51.47% la empresa expresa
tener en cuenta el manejo de herramientas tecnolégicas en su campo, en un
44.11% que la empresa expone sus productos de manera digital para tener una
interaccion directa con la demanda, en un 40.44% la organizacion utiliza canales
de distribucién sencillo y digitales que estén a la manera de lademanday por ultimo
que en un 47.2% la empresa factibiliza el contacto con la demanda por medio de la
digitalizacién comunicativa, que expresando una correlacién con fuerza y viable en

el tiempo. Ante el resultado de este objetivo.

Dichos resultados coinciden con Marin (2019) en su investigacion
“‘Dimensiones del marketing digital para incrementar las ventas de en el area de
servicios extensivos de seguridad de la informacion” porque identifica que la
dimensién marketing digital influyen de manera significativa en el crecimiento de las
ventas. MYPE en el ambito de los servicios integrales de seguridad; con un alto
indice de confianza de un 95%. De igual manera, Bruchelli y Cabrera (2017) en su
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estudio confirmaron con una prueba estadistica de chi-cuadrado con un resultado
de 78.78 y valor p =0.01 evidenciando que la aplicacion de estrategias de marketing
digital tuvo un efecto positivo en la toma de decisiones. proceso compras realizadas
por los consumidores de Kallma Café Bar. En base a la data confrontada en el
segundo objetivo, se determind tener un respaldo estadistico que contemplo
contemplo una compatibilidad de resultados de las investigaciones tomadas en

base de analisis.

El desarrollo del tercer objetivo especifico que se plasmé en Demostrar la
influencia de la comercializacion digital en la decision de compra de los clientes de
la empresa Repuestos Motors Grau 2023. El desarrollo de este objetivo expreso
que en un 62.5% la demanda tratada realiza compras por internet con mucha
frecuencia y el 62.5% se encuentra en el rango de acuerdo a razon de presentar
diversos sitios de compras en los medios digitales. Comprobando de manera
estadistica en base al respaldo con el software SPSS v26 y el procesamiento
optimo de la informacién tratada; se obtiene una influencia de manera concreta y
positiva entre relacion de variables. Chacon, (2019) compatibiliza el resultado
obtenido en base a que concretd que el marketing en linea y sus componentes son
fundamentos esenciales para el desarrollo empresarial de toda organizacion al

pactar la adquisicién de un bien o servicio.

Por otro lado, Cerralta (2018) discrepa con los resultados obtenidos en base
a que solo se manifiesta que el 47% de clientes utilizan el email y el marketing en
el transcurso en su adquisicion de compra, aceptando él envié de correos
continuamente resulta incomodo al hacer compras y a la eleccion de los diferentes
productos que se venden o servicios que ofrecen. Lo cual, les permitira hacer
comparaciones de los resultados, visualizando que concuerdan con los datos
hallados, ya que las estrategias dispuestas por las organizaciones estan siendo
aceptadas exitosamente por los clientes. Macia (2019) respalda, expresando que
el marketing es una herramienta que genera una gran interaccion constante con los
clientes, afirmando que ambas variables se conjuntan de manera beneficiosa para

la organizacion, ya que aumenta la capacidad competitiva en el mercado laboral.

Por otra parte, Marin (2019) en su investigacion titulada “Dimensiones del
Marketing Digital para Incrementar las ventas de mype en la Industria de Servicios

Integrados de Seguridad”, la cual manifiesta que las dimensiones del marketing
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digital afectan significativamente el crecimiento de ventas de la mype en la industria
de servicios integrados de seguridad; con un alto nivel de seguridad de 95%.
Favoreciendo en el respaldo de los resultados obtenidos en el desarrollo de dicho
objetivo planteado, logrando tener un respaldo tedrico-practico en base a

investigaciones fundamentadas de manera aplicada.

Ante el analisis del fundamento, se plantea como objetivo general
Determinar la influencia del marketing digital en la decision de compra de los
clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023. La cual se desarroll a traves
de la aplicacion y recopilacion de data obtenida de cuestionarios, otorgando en
base a la variable independiente marketing de comprase obtiene un nivel de
significancia de 0.000 (Datos no paramétricos) y la variable dependiente decision
de compra de 0,000 (Datos no paramétricos). De igual manera el desarrollo
detallado de la entrevista permiti6 que se reconociera como Se encuentra
actualmente la empresa en fundamentos tecnoldgicos y caracteristicas que
establece un punto de inicio para el crecimiento por medio de un estudio mas
profundo en apoyo de los miembros de la empresa. Este efecto va relacionado con
el estudio de Veintimilla (2021), quien establece que el marketing digital ejerce
una fuerza de impacto ante la eleccion de compra de un 65% lo que significa que
la relacién o influencia de la variable independiente que es marketing digital, al
introducirla al entorno de la eleccién de compra genera un impacto positivo que
permite un desarrollo sostenible con el tiempo. Dicho resultado concuerda con lo

establecido en la presente investigacion, favoreciendo y viabilizando su validez.

En conclusion, los resultados coinciden con Santillan y Rojas (2017) en su
disertacion “Marketing digital y gestidon de relaciones con los clientes (CRM) de una
organizacion de bolsos Kukuli, 2017” encontraron que la correlacion de Pearson
tuvo un nivel significativo de 0,01 con un valor p de 0,000 y una correlacion de
0,804. (80,4%), donde se demostré que hay una influencia positiva razonable del
80,4% entre el marketing digital y en la gestion de la relacion con el cliente. Ibafez,
(2021) contempla una relacion directa en base al desarrollo de fundamentos viables
en un 92%, provenientes del marketing digital en las organizaciones que permiten
favorecer a un alcance mayor de la demanda, mayor numero de ingresos,

versatilidad de comunicacion, adaptabilidad con el entorno tecnoldgico, etc.
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En base a los fundamentos de los diversos autores, se evidencia una similitud de
resultados en base a las investigaciones realizadas, comprobandose de manera
positiva la existencia de una influencia correlacional viable ante las variables del
estudio permitiendo que la organizacion adapte componentes del marketing digital

gue beneficien el desarrollo e influencia de la decision de compra de la demanda.
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VI. CONCLUSIONES

1. Se establecio que la comunicacion digital es un componente fundamental que
influyen directamente en la decision de compra de la demanda, logrando
desarrollar estrategias que se concreten en un medio digital en la utilizacion

de correos, interfaces, etc.

2. Se concret6 que la dimension funcionabilidad influye de manera positiva ante
la variable decision de compra, permitiendo establecer que los conceptos de
la funcionabilidad del marketing digital se relacionan de manera concreta con

la decision de compra de la demanda contemplada.

3. Se contempld que la comercializacion digital influye de manera viable ante la
variable decision de compra, realizando un trabajo de manera estadistica que
permitié la validacion y respaldo concreto de la correlacién viable entre

elementos.

4. Se establece que el marketing digital influye de manera positiva ante la variable
dependiente decision de compra, dando paso a un crecimiento basado en
beneficios que ayuden aumentar el desarrollo organizacional de la empresa.
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Vil.  RECOMENDACIONES

1. Se recomienda adoptar estrategias comercializacion por medios digitales
para generar un mayor abarcamiento del macroentorno, iniciando en la
digitalizacion de los productos y servicios existentes en la empresa

Repuestos Motors Grau 2023.

2. Se recomienda realizar un andlisis integral de la funcionabilidad del
marketing digital ante la decisibn de compra, para desarrollar una
familiarizacion de la demanda con los medios digitales utilizados por la
empresa, para lograr un mayor desarrollo empresarial en la empresa

Repuestos Motors Grau 2023.

3. Se recomienda adoptar fundamentos relacionados a la comunicacion digital,
para desarrollar un mayor abarcamiento de puntos de interaccion con la
demanda mediante promociones, ofertas, etc. Favoreciendo un estimulo

comunicativo constante en la empresa Repuestos Motors Grau 2023.

4. Se recomienda a la gerencia de la empresa realizar un analisis practico en
base a los resultados propuestos para obtener un enfoque direccionado a un
desarrollo progresivo permitiendo el trabajo comunicativo con la demanda de

la empresa Repuestos Motors Grau 2023.
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ANEXOS

Anexo 1.
CONSENTIMIENTO INFORMADO *

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion: “Marketing digital y su influencia en la decisién de compra de los
clientes en la empresa Repuestos Motors Grau, 2023”

Investigador (as): Cordova Pefia Ingrid Marilyn, Quispe Panta Jakeline
Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Marketing digital y su influencia en la
decision de compra de los clientes en la empresa Repuestos Motors Grau, 2023”, cuyo
objetivo es establecer la influencia del marketing digital en la decision de compra de los
clientes de empresa Repuestos Motors Grau, 2023. Esta investigacion es desarrollada por
estudiantes de pregrado de la carrera profesional de Administracion, de la Universidad
César Vallejo del campus Piura, aprobado por la autoridad correspondiente de la
Universidad

Describir el impacto del problema de la investigacion.

Se generara informacion novedosa sobre como el marketing digital influye en la decision
de compra de los clientes, en Piura en el afio 2023.

Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizard una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y
algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “Marketing digital y su
influencia en la decisién de compra de los clientes en la empresa Repuestos
Motors Grau, 2023”.

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 7 minutos y se
realizara en modo semi presencial. Las respuestas al cuestionario o guia de
entrevista seran codificadas usando un nimero de identificacion y, por lo tanto,
serén anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participaro no, y su decision serd respetada. Posterior a la aceptacion no desea
continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucion al
término de la investigacion. No recibir4 ningun beneficio econdmico ni de ninguna otra
indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los
resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.
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Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no seré usada para ningun otro propdsito fuera de la investigacion. Los
datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a) (es)
Cordova Pefia Ingri Marilyn, Quispe Panta Jakeline email:
icordovapena@ucvvirtual.edu.pe, qquispepa26@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor
Mgtr. Gbmez Zufiga, Cecilia Paula Luisa, email: pgomezzu@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacion autorizo mi participacion en
la investigacion.

Nombre y apellidos: Erlinda Chinchay Cueva
Fechay hora: 22 de mayo del 2023 a las 3:00 pm

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el
consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar:
Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde
el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afios
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Anexo 2.

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anaxo 2.
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD
EM LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

RESOLUCKIN DE VICERRECTORADD DE INVESTIGACKIN N 066202311 UCY
Datos Generales

Mombre de la Crganizacidn: | RUC: 20105221453

Maombre del Tilular o Represantante legal: ERLINDA CHINCHAY CUEWVA

Mombres y Apallidos: ERLIMDA CHIMCHAY CUEWA DMI: 02615662

Consentimiento:

Da conformidad con lo estblecide en el articulo B°, lileral “c” del Codigo de Elica en
Investigacian de la Universidad César Vallejo (RCU Mro. 0470-2022UCV) { *), autorizo [ =
]. no autoriza [ ] publicar LA IDEMTIDAD DE LA ORGANIZACION, 8n la cual 5 lleva a cabo
la invastigacian:

Maombre del Trabajo de Investigacion:

Mambra dal Programa Académico:
Administracion

Aular: DMl
Caordova Pefia Ingrid Marilyn, Quispe Panta Jakeline T30065914
71026435

En caso da aulorizarsa, soy conscienia qua la invesligacion sara alojada an el Repasilario
Institucional de la UCY, la misma que serd de acceso abiarlo para los usuarios y podra sar
referenciada en futuras invesligaciones, dejando en clam que los derechos de propiedad

inteleciual cormesponden exclusivamente al autor (a) dal estudio.

Piura, 19/05/2023

Firma v s&llo:
{Titular o Represantante legal de la Institucion)

*) Cicigo de Etkcn en nvestigacidn de b Unlversidod Céser Vallejo-Arhiculs 82, Meral =% Pare difiurdir o publicar ks
resultodas de wn trohojo de nvestigockin es mecesmn'a mowtener bajo anonkmoto 2l pambre de ko institicldn dondes 5=
Newvd a cebo ef estudlo, soivo el caso en gue T ECUeTda oi con ef gerente o director de ka

gue o2 difirads ko identldod de bo iestitucide. Por elio, fanta en kos proyecios de investigandn como & ks hesis, no 52
dehend dncluir fo denominocida de io orgordzacide, ni en & cuerpa de e desis Al en los anewas, pero ' serd Aeceseno
descnbir sus cerecfen'Rices
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Anexo 3.

Ficha de revisién de proyectos de investigacion del Comité de Etica en

Investigacion de la EP Administracion
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°155-2023-VI-UCV

Titulo del proyecto de Investigacion: Marketing digital y su influencia en la decision de compra de los clientes en
la empresa Repuestos Motors Grau, 2023

Autor(as): Cordova Pefia Ingrid Marilyn

Especialidad del autor principal del proyecto: Marketing

Programa: Administracion

Otro(s) autor(es) del proyecto: Quispe Panta Jakeline

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Piura, Peri

Cadigo de revision del proyecto: 2023-1_ PREGRADO_PIU_LN_C4_01

Correo electronico del autor de correspondencia/docente asesor: icordovapena@ucvvirtual.edu.pe,
qquispepa26@ucvvirtual.edu.pe/ pgomezzu@ucvvirtual.edu.pe

N.° Criterios de evaluacion Cumple No cumple No
corresponde
1. Criterios metodoldgicos
1 Eltitulo de investigacion va acorde a las lineas de investigacion del programa de estudios. X
9 Menciona el tamafio de la poblacién / participantes, criterios de inclusion y exclusion, muestra y unidad X
de andlisis, si corresponde.
3 Presenta la ficha técnica de validacion e instrumento, si corresponde. X
Evidencia la validacion de instrumentos respetando lo establecido en la Guia de elaboracion de trabajos
4 conducentes a grados vy titulos (Resolucion de Vicerrectorado de Investigacion N°062-2023-VI-UCV, X
seguin Anexo 2 Evaluacién de juicio de expertos), si corresponde.
5  Evidencia la confiabilidad del(los) instrumento(s), si corresponde. X
I1. Criterios éticos
6  Evidencia la aceptacion de la institucion a desarrollar la investigacion, si corresponde. X

Incluye la carta de consentimiento (Anexo 3) y/o asentimiento informado (Anexo 4) establecido en la
7 Guia de elaboracion de trabajos conducentes a grados y titulos (Resolucién de Vicerrectorado de X
Investigacion N°062-2023-VI-UCV), si corresponde.

8  Lascitas y referencias van acorde a las normas de redaccion cientifica. X

9 La ejecucién del proyecto cumple con los lineamientos establecidos en el Cédigo de Etica en
Investigacion vigente en especial en su Capitulo Ill Normas Eticas para el desarrollo de la Investigacion.

Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los criterios de la evaluacion.
Lima, 14 de julio de 2023

Nombres y apellidos Cargo DNIN.° Firma
Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cardenas Vicepresidente 08437636 ) e
Dr. José German Linares Cazola Miembro 1 31674876 \;Ar"‘
Mg. Diana Lucila Huamani Cajaledn Miembro 2 43648948 ) H__\;:Jf-(;
Mg. Edgard Francisco Cervantes Ramoén Miembro 3 06614765 ¢




m UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anexo 4.

Informe de revision de proyectos de investigacion del Comité de Etica en
Investigacion de la EP Administracion

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de [colocar el nombre la facultad o programa de estudio],
deja constancia que el proyecto de investigacion titulado “Marketing digital y su influencia en la decisidon de compra
de los clientes en la empresa Repuestos Motors Grau, 2023”, presentado por los autoras Cordova Pefia Ingrid
Marilyn, Quispe Panta Jakeline, ha pasado una revision expedita por Dr. Victor Hugo Ferndndez Bedoya, Dr. Miguel
Bardales Cardenas, Dr. José German Linares Cazola, Mg. Diana Lucila Huamani Cajaledn, Mg. Edgard Francisco Cervantes
Ramon, y de acuerdo a la comunicacion remitida el 14 de julio de 2023 por correo electrénico se determina que la
continuidad para la ejecucion del proyecto de investigacion cuenta con un dictamen:

(X)favorable () observado ( ) desfavorable.

Lima, 14 de julio de 2023

Nombres y apellidos Cargo DNIN.° Firma
Dr. Victor Hugo Fernéndez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cardenas Vicepresidente 08437636 ) —
Dr. José German Linares Cazola Miembro 1 31674876 N
Mg. Diana Lucila Huamani Cajaledn Miembro 2 43648948 ,.:;ﬁfé
Mg. Edgard Francisco Cervantes Ramén Miembro 3 06614765 '




ANEXO 05: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION:

VARIABLE 1:
VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONE INDICADO ESCALA
CONCEPTUAL  OPERACIONAL S RES MEBFCK’)
N
Correo
. .. Electrénico
Selman (2018)  Marketing ~ Comunicacion
Establece que  Digital sera digital Pagina
son todas las medida web )
estrategias de  mediante las Ordinal
mercadeo que dimensiones
ponemos en de Redes
practica en la Comunicacion sociales
web,busca que digital,
una persona Funcionabilid L
asegure su ad y Disefio
visita y realice comercializaci gyncionabilidad
un movimien’Eo éndi.gi'tal, que Accesibili
Marketing que. habia serviran - de dad Ordinal
digital preylgto con ayuda para
Anticipacion. elaborar la Atractivo
encuesta y
cuyos datos
seran Facilidad
procesados
con el
programa
SPSS. Compras
virtuales
Comercializaci
on digital
Canales de Ordina

distribucion




VARIABLE 2:

Definicié Definicié Escala
Variable efinicion etiniclon — niension  Indicadores de
Conceptual Operacional ici
es Medici
6n
Cultura
Factores S
ubcultura ;
Culturales Ordinal
Decision de Clage
Gonzales compra se Social
(2020). Es el medira
grupo de mediante las Grupos de
procesos en  dimensiones referencia
los cual el de Factores
consumidor culturales,
. atraviesa Familia
Decisién de Factores Factores
combra antes, Sociales y - Ordinal
p durante Sociales
y Factores
qupueS de Personales Roles y
ejecutar una que serviran estatus
compra o de ayuda
adquirir un para
servicio o elaborar la Edad
producto. encuesta y
cuyos datos
serand Ocupacion
procesa | 0S  Eactores Ordinal
con e Personales
programa
SPSS. . : -
Situacion
economica/
Estilo de

vida.




ANEXO 06: MATRIZ DE CONSISTENCIA

-Comercializacion
digital.

PROBLEMA | OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DIMENSIONES METODOLOGIA
S INDEPENDIENTE
TEMA Problema Objetivo Hipotesis General | Marketing Digital - TIPO DE
General General INVESTIGACION
‘MARKETING ¢De qué Determinar la El marketing
DIGITALY SU manera influencia del | digital influye de Aplicada.
INFLUENCIA influye el marketing manera -Comunicacién
EN LA marketing digital en la | significativa en la digital.
DECISION DE | digital en la decision de decision de - DISENO DE
COMPRA DE decision de compra de compra de los MARKETING INVESTIGACION
LOS CLIENTES | compra de los clientes clientes de la DIGITAL
EN LA los clientes de la empresa No experimental.
EMPRESA de la empresa Repuestos
REPUESTOS empresa Repuestos Motors Grau -Funcionabilidad | - ENFOQUE
MOTORS Repuestos Motors Grau 2023. DE
GRAU, 2023” | Motors Grau, 2023 INVESTIGACION
20237
Cuantitativo.
- NIVEL DE

INVESTIGACION

Descriptivo
correlacional.




Problemas Objetivos Hipotesis VARIABLE DIMENSIONES
Especificos Especificos Especificas DEPENDIENTE
¢.Coémo Analizar la La comunicacion - Factores
influye la influencia de | digital influye de Culturas.
comunicacion la manera
digital en la | comunicacion | significativa en la
decision de digital en la decision de
compra de decision de compra de los
los clientes compra de clientes de la
de la los clientes empresa
empresa de la Repuestos
Repuestos empresa Motors Grau DECISION DE
Motors Grau Repuestos 2023 COMPRA
20237 Motors Grau
2023.
¢Cual es la | Identificar la La
influencia de | influencia de | funcionabilidad - Factores
la la influye de manera Sociales.
funcionabilida | funcionabilida | significativa en la
denla d en la decision de
decision de | decisibn de | compra de los
compra de | comprade los clientes de la
los clientes | clientes de la empresa
de la empresa Repuestos
empresa Repuestos Motors Grau
Repuestos | Motors Grau 2023

Motors Grau
20237

2023

POBLACIO
N
En la presente
investigacion  se
trabaja con los
clientes de la
empresa
Repuestos Motors
Grau que hayan
interactuado con
la empresa.

- MUESTRA

La muestra se
aplicara tomando
el criterio de
inclusion aquellas

personas que
hayan efectuado
compras de
productos en la
empresa,

teniendo un

numero de 150
clientes.

- TECNICA




¢,De qué
modo influye
la
comercializac
i6n en la
decision de
compra de
los clientes
de la
empresa
Repuestos
Motors Grau
20237

Demostrar la
influencia de
la
comercializac
ion digital en
la decision de
compra de
los clientes
de la
empresa
Repuestos
Motors Grau
2023

La

comercializacion

digital influye de
manera

significativa en la

decision de
compra de los
clientes de la
empresa
Repuestos
Motors Grau
2023

Factores
Personal
es

Encuesta.

INSTRUMENTO
Cuestionario.

ESTADISTICA
INFERENCIAL
La informacion
sera obtenida
mediante la
herramienta
Google forms vy
gestionada
mediante hojas de
calculo para su
procesamiento
mediante el
software SPSS.




ANEXO 07. MATRIZ DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION - CUESTIONARIO

Variables

Dimensiones

Indicadores

(cuestionario, guia de entrevista, de observacion, de pautas,

Instrumento

de revisiéon documental)

N° de
items ltems
X: Marketing Digital X1.1 | Correo Electrénico 1 La empresa utiliza el correo electronico para ofrecer
servicio personalizado
Comu);ilc;acién x1.2 | Pagina web 2 La organizacion le facilita orientacion enfocada en
- ' medios digitales
digital
X1.3 | Redes sociales 3 Cree usted que la empresa maneja medios sociales
para poder contactarse con la demanda
X2.1| Disefio 4 La organizacibn cuenta con  herramientas
tecnologicas
%2 o |Accesibilidad 5 La empresa expone sus productos de manera
accesible mediante medios digitales
X2. X2.3 | Atractivo 6 La organizacién utiliza los canales de distribucion
Funcionabilidad digital ante un facil contacto con la demanda
X2.4 | Facilidad 7 La empresa tiene un contacto digital con la demanda




X3.1 | Comprasvirtuales 3 Realizaria usted sus compras por internet
X3.

Comercializacio Canales de distribucion Utiliza otros canales o medios digitales para realizar
Y: decision de Y1.1 | cultura 10 Contempla productos con diversas caracteristicas
compra

Y1. Factores 11 :

Culturales y1.2 | Subcultura Establece productos que representen diversos

aspectos culturales

Y1.3 | Clase Social 12 Brinda la empresa productos con condiciones
diversas para cada persona

Y2.1 | Grupos de referencia 13 Se cuenta con productos que tengan una
representacion con la demanda

Y2'. Factores Eamili 14 Se ofrecen diversidad de opciones en la empresa

Sociales y2.2 | Familia -

acorde a las necesidades de la persona
Y2.3 | Rol at 15 La compaiiia ofrece diversidad de productos acorde la
oles y estatus accesibilidad y preferencia de la demanda
Y3.1 | Edad 16 Se establecen diversos productos variables acordes a
la edad de la demanda

Y3. Factores L, 17 . .

Ocupacion La organizacion establece condiciones y productos

Personales Y3.2 ) ;

acorde a los sectores profesionales diversos
Y3.3 | Situacion econdmica/Estilo 18 La empresa ofrece precios diversos en productos

de vida.




ANEXO 08
CUESTIONARIO 01.
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ESCUELA DE
ADMINISTRACION

NO

ENCUESTA ALOS
CLIENTES

Cordiales saludos: solicito su colaboracion para la realizacion de la presente
encuesta, por lo que se le agradece complete todo el cuestionario el cual tiene un
caracter confidencial.
Este cuestionario esta destinado a recopilar informacién que sera necesaria como
sustento de la investigacion "Marketing digital y su influencia en la decision de
compra de los clientes en la empresa Repuestos Motors Grau, 2023". Lea
cuidadosamente cada pregunta y marque con un aspa (x) la alternativa que Ud.
crea conveniente segun la escala que se presenta a continuacién. Muchas gracias.
Escala de medicion consta:
(5) TOTALMENTE DE ACUERDO - (4) DE ACUERDO - (3) INDECISO - (2) EN
DESACUERDO - (1) TOTALMENTE EN DESACUERDO

Consentimiento informado:

De manera libre y voluntaria, expreso mi aceptaciéon para responder al
presentecuestionario:
Si() No ()
DATOS ESPECIFICOS

Totalment En Totalment

ede acuDeerdo Indeciso desacuer d een
ITEMS Acuerdo do esgguer
5 4 3 2 1

DIMENSIONES
VARIABLE: MARKETING DIGITAL

COMUNICACION DIGITAL
La empresa utiliza el correo electrénico
para ofrecer servicio personalizado

La organizacion le facilita orientacion
enfocada en medios digitales

Cree usted que la empresa maneja
3 | medios sociales para poder contactarse
con la demanda




FUNCIONABILIDAD
La organizacién cuenta con
herramientas tecnolégicas

La empresa expone sus productos de
manera accesible mediante medios
digitales

La organizacion utiliza los canales de
distribucion digital ante un facil contacto
con la demanda

La empresa tiene un contacto digital con
la demanda

COMERCIALIZACION DIGITAL
Realizaria usted sus compras por
internet

Utiliza otros canales o medios digitales
para realizar sus compras




CUESTIONARIO 02.

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE
ADMINISTRACION
NO

Encuesta a los clientes

Cordiales saludos: solicito su colaboracion para la realizacion de la presente
encuesta, por lo que se le agradece complete todo el cuestionario el cual tiene un
caracter confidencial.

Este cuestionario esta destinado a recopilar informacion que sera necesaria como
sustento de la investigacion " Marketing digital y su influencia en la decisién de
compra de los clientes en la empresa Repuestos Motors Grau, 2023". Lea
cuidadosamente cada pregunta y marque con un aspa (x) la alternativa que Ud. creal
conveniente segun la escala que se presenta a continuacién. Muchas gracias.

Escala de medicién consta:
(5) TOTALMENTE DE ACUERDO - (4) DE ACUERDO - (3) INDECISO - (2) EN
DESACUERDO - (1) TOTALMENTE EN DESACUERDO

Consentimiento informado:
De manera libre y voluntaria, expreso mi aceptaciéon para responder al
presente cuestionario: Si () No ()

DATOS ESPECIFICOS

Totalmenteen

Totalmentede De En d d
Acuerdo d Indecis desacuerdo esacuerdo
ITEMS acuerdo o
DIMENSIONES
DIMENSIONE 5 4 3 2 1
VARIABLE: DECISION DE COMPRA
EACTORES CULTURALES

1 |Contempla productos con
diversas caracteristicas
Establece  productos que
representen diversos
aspectos culturales

Brinda la empresa productos
3 | con condiciones diversas pard
cada persona




FACTORES SOCIALES

Se cuenta con productos que
tengan una representacion
con la demanda

Se ofrecen diversidad de
opciones en la empresa
acorde a las necesidades de
la persona

La compafia ofrece
diversidad de productos
acordes a la accesibilidad vy
preferencia de la demanda

FACTORES PERSONALES

Se establecen diversos
productos variables acordes a
la edad de la demanda

La organizacién establece
condiciones y  productos
acorde a los sectores
profesionales diversos

La empresa ofrece precios
diversos en productos




ANEXO 09: ENTREVISTA
FORMATO DE GUIA DE ENTREVISTA PARA MEDIR LAS VARIABLES

MARKETING DIGITAL Y DECISION DE COMPRA DE LOS CLIENTES DE LA
EMPRESA REPUESTOS MOTORS GRAU E.I.LR.L

m UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Fecha: 14/ 06 / 2023
Nombre del entrevistado: ERLINDA CHINCHAY CUEVA

Entidad: REPUESTOS MOTORS GRAU E.I.LR.L

De forma voluntaria; Si (X) NO () doy mi consentimiento para continuar con la
investigacion que tiene por objetivo : Determinar la influencia del marketing digital en
la decision de compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023.
Asimismo, autorizo para que los resultados de la presente investigacion se publiquen
a través del repositorio institucional de la Universidad César Vallejo. Cualquier duda
gque les surja al contestar esta entrevista puede enviarla al correo:

icordovapena@ucvvirtual.edu.pe, qquispepa26@ucvvirtual.edu.pe.
VARIABLE 1: MARKETING DIGITAL

. ¢Existen alguna interaccion de manera digital con la demanda?
No porque tengo poco conocimiento sobre el uso de medios digital que hay

actualmente.



¢El entorno virtual de la empresa establece unainteraccion gratay satisfactoria
con la demanda?

Yo pienso que no, porque no presentamos nuestros productos de venta via internet
en medios digitales.

¢Existe la comercializacion de los productos mediante medios digitales de la
empresa?

No porque tengo temor que el uso de medios digitales afecte negativamente a la
empresa

¢Usted cree que el marketing digital permita incrementar el potencial de una
empresa?

Si creo porque me informado que otras empresas que son competencias directas,
han incrementado sus ventas haciendo uso del marketing digital.

VARIABLE 2: DECISION DE COMPRA

¢ Se contemplan factores relacionados con la diversidad de cultura en la
variedad de productos y servicios de la empresa?

Los clientes muestran una buena aceptacion por la calidad de productos que
compran. Asimismo, los trabajadores mantienen un buen trato a los clientes.

¢ Se contemplan lainclusién de factores sociales de acuerdo al entorno al cual
va dirigidos los productos y servicios?

Si porque los clientes tienen confianza con las compras de productos que adquiere
en la empresa y también he observado que influye en ellos la referencia de sus
familiares.

¢, Se contemplan factores personales en el momento de exponer un producto o
servicio a un determinado mercado?

Si se contemplan, ya que hay compradores que adquieren productos de movilidad de
acuerdo a su edad y a otros de acuerdo a su situacion economica.

¢Usted cree que el cliente se sienta mas atraido por productos con
caracteristicas en particular?

Si porgue como la empresa tiene variedad de modelos y marcas de productos el

cliente puede elegir de acuerdo a su preferencia.



ANEXO 10: FORMATO DE VALIDACION

FORMATO DE VALIDACION

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario aplicado
a los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau”. La evaluaciéon del instrumento es de
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa
colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: IADRIAN COLOMER WINTER
Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()
Clinica () Social ()

Area de formacién académica:
Educativa (x ) Organizacional ()

Areas de experiencia profesional: . -
P P MBA en administracion de empresas

Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afos ()
el area: Mas de 5 afios ( X )

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

2. Propdsito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

\Validacion de cuestionario aplicado a los clientes de la empresa

Nombre de la Prueba:
! Repuestos Motors Grau

Cordova Pefia Ingrid Marilyn

Autores: r i
Quispe Panta Jakeline

Procedencia: Piura

Administracion: Propia

Tiempo de aplicacion: 15 minutos

Ambito de aplicacion: Piura

Significacion: Escala de Likert, ordinal

(5) Totalmente de acuerdo - (4) Deacuerdo - (3) Indeciso - (2) En
desacuerdo - (1) Totalmente en desacuerdo




4, Soporte tedrico
(describir en funcién al modelo tedrico)

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Marketing Digital

Comunicacién

digital

Funcionabilidad
Comercializacién digital

Selman (2018) Establece que son todas las estrategias
de mercadeo que ponemos en practica en la web, busca
gue una persona asegure su visita y realice un
movimiento que habia previsto con

Anticipacion

Decision de compra

Factores Culturales
Factores Sociales
Factores Personales

Gonzales (2020). Es el grupo de procesos en los cual el
consumidor atraviesa antes, durante y después de
ejecutar una compra o adquirir un servicio o producto

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario dirigido a aplicado
a los clientes de nombre de empresa Repuestos Motors Grau elaborado
por nombre de autor (es) Cordova Pefia Ingrid Marilyn, Quispe Panta
Jakeline en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores
califique cada uno de los items segun corresponda.

decir, su sintactica
y semantica son

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD
El item se
comprende
facilmente, es

relacion ldgica con
la dimension o
indicador que esta
midiendo.

adecuadas.
El item requiere bastantes modificaciones o
2. Bajo Nivel unamodificacion muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o por
laordenacion de estas.
_ Se requiere una modificacion muy especifica
3. Moderado nivel dealgunos de los términos del item.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
COHERENCIA cumple con el criterio)
El item tiene

2. Desacuerdo (bajo

nivel
deacuerdo)

El item tiene una relacidn tangencial /lejana
conla dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se estd midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo (alto

nivel)

El item se encuentra esta relacionado con
ladimensién que esta midiendo.

RELEVANCIA
El item es esencial
0 importante, es
decir debe ser
incluido.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicién de la dimension.




2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro
itempuede estar incluyendo lo que mide
éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como

solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel




Variable: Marketing Digital

Dimensiones del instrumento:
¢ Primera dimension: Comunicacion digital
¢ Objetivos de la Dimension: Determinar la influencia de la comunicacion digital en la decisién de

compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau

Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia Observacmpes/
Recomendaciones
La empresa utiliza el
Correo correo electrénico 4 4 4
Electrénico | para ofrecer servicio
personalizado
La organizacion le
Péagina facilita orientacion 4 4 4
web enfocada en medios
digitales
Cree usted que la
empresa maneja
Redels medios sociales para 4 4 4
soclales poder contactarse
con la demanda

e Segunda dimensién: Funcionabilidad

¢ Objetivos de la Dimension: Identificar la influencia de la funcionabilidad en la decision de compra
de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Disefio

La organizacion
cuenta con
herramientas
tecnoldgicas

Accesibilidad

La empresa
expone sus
productos de
manera accesible
mediante medios
digitales

Atractivo

La organizacion
utiliza los canales
de distribucién
digital ante un facil
contacto con la
demanda

Facilidad

La empresa tiene
un contacto digital
con la demanda

e Tercera dimension: Comercializacion digital
¢ Objetivos de la Dimensién: Determinar la influencia de la comercializacion digital en la decision de

compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau




Observaciones/

Sus compras

Indicadores ftem Claridad | Coherencia | Relevancia Recomendaciones
Compras Realizaria usted
ruales sus  compras 4 4 4
virtua por Internet
Utiliza otros
Canales de canales 0
distribucién medios digitales 4 4 4
para realizar

Variable: Decisién de compra

Dimensiones del instrumento:
¢ Primera dimension: Factores Culturales
Obijetivos de la Dimensién: Describir los factores culturales de los clientes en la empresa Repuestos

Motors Grau

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Cultura

Contempla
productos
diversas
caracteristicas

con

Subcultura

Establece
productos
representen
diversos aspectos
culturales

que

Clase Social

Brinda la empresa
productos con
condiciones
diversas para cada
persona

e Segunda dimensién: Factores Sociales

o Objetivos de la Dimension: Especificar la forma en que se lleva a cabo los factores sociales en la empresa
Repuestos Motors Grau.

Observaciones/

Indicadore item Clarida | Coherenci Relevanci Recomendacione
S d a a .

Se cuenta con
productos que

Grupos de tengan  una 4 4 4

referencia representacio
n con la
demanda
Se ofrecen
diversidad de
opciones en la

Familia empresa 4 4 4

acorde a las
necesidades
de la persona




La compaifia

ofrece
diversidad de
productos
Rolesy estatus | acorde la 4 4 4

accesibilidad y
preferencia de
la demanda

e Tercera dimensién: Factores Personales

¢ Objetivos de la Dimension: Analizar los fatores personales que tiene los clientes en la empresa Repuestos
Motors Grau

Observaciones/
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia Recomendaciones
Se
establecen
diversos
productos
Edad variables 4 4 4
acorde la
edad de la
demanda
La
organizacion
establece
condiciones y
Ocupacion productos 4 4 4
acorde a
sectores
profesionales
diversos
La empresa
Situacién ofrece
econdémica/Estilo | precios 4 4 4
de vida diversos en
productos
Teléfono:
968154494

%\‘ U, Adm. Adrian Colomer Wintst

REG. UNIC. DE COLEG. R® 2488!

Mba Colomer Winter Adrian
Firma del Evaluador

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a
emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la
diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland
et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una
estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones
de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

FORMATO DE VALIDACION

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario aplicado
a los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau”. La evaluacion del instrumento es de
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa

colaboracién.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

Mercedes Palacios de Bricefio

Grado profesional:

Maestria () Doctor (X )

Area de formacién académica:

Clinica () Social ()

Educativa () Organizacional ( X )

Areas de experiencia profesional:

GESTION DE ORGANIZACIONES

Institucion donde labora:

Universidad Cesar Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en
el érea:

2 a 4 afos ()
Mas de 5 afios ( X)

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Validacién de cuestionario aplicado a los clientes de la empresa

Repuestos Motors Grau

Autores:

Cordova Pefia Ingrid Marilyn
Quispe Panta Jakeline

Procedencia: Piura
Administracion: Propia

Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Piura

Ambito de aplicacion:

Significacion:

Escala de Likert, ordinal

(5) Totalmente de acuerdo - (4) Deacuerdo - (3) Indeciso - (2) En

desacuerdo - (1) Totalmente en desacuerdo




Soporte tedrico
(describir en funcién al modelo tedrico)

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Marketing Digital

Comunicacién

digital

Funcionabilidad
Comercializacién digital

Selman (2018) Establece que son todas las estrategias
de mercadeo que ponemos en practica en la web, busca
gue una persona asegure su visita y realice un
movimiento que habia previsto con

Anticipacion

Decision de compra

Factores Culturales
Factores Sociales
Factores Personales

Gonzales (2020). Es el grupo de procesos en los cual el
consumidor atraviesa antes, durante y después de
ejecutar una compra o adquirir un servicio o producto

2.

Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacioén, a usted le presento el cuestionario dirigido a aplicado a los clientes de
nombre de empresa Repuestos Motors Grau elaborado por nombre de autor (es) Cordova
Pefia Ingrid Marilyn, Quispe Panta Jakeline en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se | 2. Bajo Nivel modificacibn muy grande en el uso de las
comprende palabras de acuerdo con su significado o por la
facilmente, es ordenacion de estas.
decir, su sintactica Se requiere una modificacién muy especifica de
y semantica son | 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas. - - — - -

El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
COHERENCIA cumple con el criterio)

El item tiene | 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
relacion ldgica con acuerdo) la dimension.
la dimension o El item tiene una relacion moderada con la
indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién gque se estd midiendo.

midiendo.

. TotalImente de Acuerdo (alto

El item se encuentra esta relacionado con la

nivel) dimensién que esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA 1. No cumple con el criterio afectada la medicién de la dimensién.

El item es esencial
0 importante, es
decir debe ser
incluido.

El item tiene alguna relevancia, pero otro item

2. Bajo Nivel puede estar incluyendo lo que mide éste.
3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente




Variable: Marketing Digital

Dimensiones del instrumento:

¢ Primera dimensién: Comunicacién digital

¢ Objetivos de la Dimension: Determinar la influencia de la comunicacién digital en la decisién de
compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau

. . . . . Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
La empresa utiliza el correo
Correo electronico para ofrecer 4 4 4
Electronico  |servicio personalizado
La organizacion le facilita
Pagina web |orientacién enfocada en 4 4 4
medios digitales
Cree usted que la empresa
Redes maneja medios sociales para 4 4 4
sociales poder contactarse con la
demanda

e Segunda dimensién: Funcionabilidad

¢ Objetivos de la Dimension: Identificar la influencia de la funcionabilidad en la decision de compra
de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Disefio

La organizacién cuenta con
herramientas tecnologicas

Accesibilidad

La empresa expone sus|
productos de manera|
accesible mediante medios
digitales

Atractivo

La organizacion utiliza los
canales de distribucion digital
ante un facil contacto con la
demanda

Facilidad

La empresa tiene un contacto|
digital con la demanda

e Tercera dimension: Comercializacion digital
e Objetivos de la Dimensién: Determinar la influencia de la comercializacion digital en la decisiéon de
compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau

Observaciones/
Indicadores Iltem Claridad| Coherencia | Relevancia Recomendaciones
Compras Realizaria usted sus 4 4 4
virtuales compras por internet
Canales de Utiliza otros canales
A < 0 medios digitales
distribucion para realizar sus 4 4 4
compras




Variable: Decisién de compra

Dimensiones del instrumento:
¢ Primera dimensidn: Factores Culturales
Objetivos de la Dimension: Describir los factores culturales de los clientes en la empresa Repuestos

Motors Grau

Indicadores

ftem

Claridad|Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Cultura

Contempla productos con

diversas caracteristicas

Subcultura

Establece productos que
diversos 4 4

representen
aspectos culturales

Clase Social

Brinda la

diversas
persona

para

empresa
productos con condiciones
cada

e Segunda dimensién: Factores Sociales

e Objetivos de la Dimension: Especificar la forma en que se lleva a cabo los factores sociales en la empresa
Repuestos Motors Grau.

Indicadores

ftem

Claridad|Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Grupos de
referencia

Se cuenta con
productos que tengan
una representacion con
la demanda

Familia

Se ofrecen diversidad
de opciones en la
empresa acorde a las
necesidades de la
persona

Roles y estatus

La compaifia ofrece
diversidad de
productos acorde la
accesibilidad y
preferencia  de la
demanda

e Tercera dimension: Factores Personales
e Objetivos de la Dimension: Analizar los fatores personales que tiene los clientes en la empresa Repuestos

Motors Grau

Observaciones/

Indicadores item Claridad|Coherencia|Relevancial| Recomendaciones
Se establecen diversos
productos variables
Edad acorde la edad de 4 4 4
demanda
La organizacion
establece condiciones y
Ocupacion productos  acorde 4 4 4
sectores  profesionales
diversos
Situacion La empresa ofrece
econdémica/Estilo| precios  diversos  en 4 4 4
de vida productos
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Lic. Adra Emp Mercedes Renee Palacios de Bricefio
Firma del Evaluador

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a
emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la
diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland
et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una
estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones
de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

FORMATO DE VALIDACION

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario aplicado
a los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau”. La evaluacion del instrumento es de
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa

colaboracién.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

CARLOS ANTONIO ANGULO CORCUERA

Grado profesional:

Maestria (X ) Doctor ()

Area de formacién académica:

Clinica () Social ()

Educativa () Organizacional ( X )

Areas de experiencia profesional:

Administracién de negocios

Institucion donde labora:

Universidad Cesar Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en
el érea:

2 a 4 afos ()
Mas de 5 afios ( X )

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

2. .Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Validacién de cuestionario aplicado a los clientes de la empresa

Repuestos Motors Grau

Autores:

Cordova Pefia Ingrid Marilyn
Quispe Panta Jakeline

Procedencia: Piura
Administracién: Propia

Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Piura

Ambito de aplicacion:

Significacion:

Escala de Likert, ordinal

(5) Totalmente de acuerdo - (4) Deacuerdo - (3) Indeciso - (2) En

desacuerdo - (1) Totalmente en desacuerdo




4. Soporte teérico

(describir en funcién al modelo teérico)

Escala/AREA

Subescala Definicién
(dimensiones)

Marketing Digital

Comunicacion Selman (2018) Establece que son todas las estrategias
digital de mercadeo que ponemos en practica en la web, busca
Funcionabilidad gue una persona asegure su Vvisita y realice un
Comercializacion digital| movimiento que habia previsto con

Anticipacion

Decision de compra

Factores Culturales
Factores Sociales
Factores Personales

Gonzales (2020). Es el grupo de procesos en los cual el
consumidor atraviesa antes, durante y después de
ejecutar una compra o adquirir un servicio o producto

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario dirigido a aplicado a los clientes de
nombre de empresa Repuestos Motors Grau elaborado por nombre de autor (es) Cordova
Pefia Ingrid Marilyn, Quispe Panta Jakeline en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes
indicadores califiqgue cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende palabras de acuerdo con su significado o por la
facilmente, es ordenaciéon de estas.

decir, su sintactica
y semantica son 3

Se requiere una modificacion muy especifica de

. Moderado nivel algunos de los términos del item.

adecuadas.

El item es claro, tiene semantica y sintaxis

. Alto nivel adecuada.

COHERENCIA

. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién I6gica con la dimension.

cumple con el criterio)

El item tiene | 2.
relacion ldgica con

Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
acuerdo) la dimension.

la dimensibn o

El item tiene una relacion moderada con la

indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension gue se esta midiendo.
midiendo. 4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA 1. No cumple con el criterio afectada la medicién de la dimension.
El item es esencial El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es | 2. Bajo Nivel puede estar incluyendo lo gue mide éste.
decir debe ser | 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
incluido. 4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Variable: Marketing Digital

Dimensiones del instrumento:

¢ Primera dimensién: Comunicacién digital

¢ Objetivos de la Dimension: Determinar la influencia de la comunicacién digital en la decisién de

compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau

Indicadores

ftem

CoherencialRelevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Correo
Electrénico

La empresa utiliza el correo
electrénico para ofrecer
servicio personalizado

La organizacion le facilita

Pagina web |orientacién enfocada en
medios digitales
Cree usted que la empresa
Redes maneja medios sociales para
sociales poder contactarse con la

demanda

e Segunda dimensién: Funcionabilidad
¢ Objetivos de la Dimension: Identificar la influencia de la funcionabilidad en la decision de compra

de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau

Indicadores

ftem

Coherencia|Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Disefio

La organizacién cuenta con
herramientas tecnologicas

Accesibilidad

La empresa expone sus
productos de manera
accesible mediante medios
digitales

La organizacion utiliza los
canales de distribucion digital

Atractivo ante un facil contacto con la
demanda
La empresa tiene un
Facilidad contacto digital con la

demanda

e Tercera dimension: Comercializacion digital

e Objetivos de la Dimension: Determinar la influencia de la comercializacion digital en la decisién de

compra de los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau

Observaciones/

distribucion

medios digitales para
realizar sus compras

Indicadores ftem Claridad| Coherencia | Relevancia Recomendaciones
Compras Realizaria usted sus
virtuales compras por internet

Canales de Utiliza otros canales o




Variable: Decisién de compra

Dimensiones del instrumento:
¢ Primera dimensidn: Factores Culturales
Objetivos de la Dimension: Describir los factores culturales de los clientes en la empresa Repuestos

Motors Grau

Indicadores

ftem

Claridad

CoherencialRelevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Cultura

Contempla productos con 4

diversas caracteristicas

Subcultura

Establece productos que
diversos 4 4

representen
aspectos culturales

Clase Social

Brinda la

diversas
persona

para

empresa
productos con condiciones 4
cada

e Segunda dimensién: Factores Sociales

o Objetivos de la Dimension: Especificar la forma en que se lleva a cabo los factores sociales en la empresa
Repuestos Motors Grau.

Indicadores

ftem

Claridad|Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Grupos de
referencia

Se cuenta con
productos que tengan
una representacion con
la demanda

Familia

Se ofrecen diversidad
de opciones en la
empresa acorde a las
necesidades de la
persona

Roles y estatus

La compafia ofrece
diversidad de
productos acorde la
accesibilidad y
preferencia de la
demanda

e Objetivos de la Dimension: Analizar los fatores personales que tiene los clientes en la empresa Repuestos

Motors Grau

Observaciones/

Indicadores item Claridad|Coherencia|Relevancial| Recomendaciones
Se establecen diversos
productos variables
Edad acorde la edad de 4 4 4
demanda
La organizacion
establece condiciones y
Ocupacion productos  acorde 4 4 4
sectores  profesionales
diversos
Situacion La empresa ofrece
econémica/Estilo| precios  diversos en 4 4 4
de vida productos




DNI: 06437510
Teléfono: 947055845

N (oo Qquio).

Magister en Administradién de Negodios
Licenciado en Mmlmst.racnén
CLAD. N° 18480

Mba Carlos Angulo Corcuera
Firma del Evaluador

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a
emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la
diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland
et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una
estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones
de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

ANEXO 12: CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

En la investigacion se determinara el tamafio de la muestra mediante la siguiente

féormula:

Figura 01:

N-Z*-p-(1-p)
(N—1)-e4+Z2%-p-(1—p)

n—

Fuente: Hechen, (2019).

N(Poblacion): 210.

E (Margen de error): 5%.

P (Desviacion estandar): 0,5.

Z (Nivel de confianza): 1.96. (95%)

El desarrollo de la siguiente féormula se establece en lo siguiente:

210 * 1.962 % 0.5 * (1 — 0.5)
(210 — 1) * 0.052 + 1.962 % 0.5 * (1 — 0.5)

210%3,8%x0.5%0.5
N=
(209)%0.0025+3.8%0.5%(0.5)

N 798%0.25
7 0.5225+0.95

199.5
N=— n= 136.
1.47



ANEXO 13: CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

Prueba de confiabilidad de Alfa de Cronbach del instrumento de variable Marketing
digital

Cuadro 1. Procesamiento de casos

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 21 100,0
Excluido 0 ,0
Total 21 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables

del procedimiento.

Cuadro 2. Resultados de la estadistica de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
,945 9

En los cuadros 1y 2 se observa que el célculo de la prueba del coeficiente Alfa de
Cronbach resultd 0,945 indicando que el instrumento tiene un nivel excelente para ser

aplicado en la muestra investigada,



Prueba de confiabilidad de Alfa de Cronbach del

Decision de compra

Cuadro 3. Procesamiento de casos

Resumen de procesamiento de casos

Casos

N %
Vaélido 21 100,0
Excluido 0 0
Total 21 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Cuadro 4. Resultados de la estadistica de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de

Cronbach N de elementos

,946 9

instrumento de variable

En los cuadros 3 y 4 se observa que el calculo de la prueba del coeficiente Alfa de

Cronbach resulto 0,946 indicando que el instrumento tiene un nivel excelente para ser

aplicado en la muestra investigada,



ANEXO 14: VALIDEZ

‘ ﬁ UINIVERSIDAD CESAR VALLESD FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILIDAD DE AREA DE

INSTRUMENTO INVESTIGACION

I. DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE

Cordova Pefia Ingrid Marilyn

Quispe Panta Jakeline

1.2. TITULO DE PROYECTO DE
INVESTIGACION

Marketing digital y su influencia en la decision de
compra de los clientes en la empresa Repuestos

Motors Grau, 2023

1.3. ESCUELA PROFESIONAL

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1.4. TIPO DE INSTRUMENTO
(adjuntar)

Cuestionario

1.5. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD

KR-20 kuder Richardson ( )

EMPLEADO
Alfa de Cronbach. (x)
1.6. FECHA DE APLICACION 22/06/23
1.7. MUESTRA APLICADA 21
Il. CONFIABILIDAD
iNDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.945

Ill. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (ltemes iniciales, itemes mejorados, eliminados, etc.}

confiabilidad bueno de 94%

El instrumento del cuestionario de la variable Marketing Digital obtiene un indice de

&

Estudiante: Cordova Pefia Ingrid Marilyn

Estudiante: Quispe Panta Jakeline

Docente: Felix Fabian Pintado Rodriguez
DNI:45246550




FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILIDAD DE AREA DE
UNIVERSIDAD C¥san VaLLElo -
ﬁ INSTRUMENTO INVESTIGACION

I. DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE : | Cordova Pefia Ingrid Marilyn

Quispe Panta Jakeline

1.2. TITULO DE PROYECTO DE Marketing digital y su influencia en la decision de

INVESTIGACION "
compra de los clientes en la empresa Repuestos

Motors Grau, 2023

1.3. ESCUELA PROFESIONAL : | ADMINISTRACION DE EMPRESAS
1.4. TIPO DE INSTRUMENTO Cuestionario
(adjuntar) :

1.5. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD KR-20 kuder Richardson ( )

EMPLEADO
Alfa de Cronbach. (x)
1.6. FECHA DE APLICACION . | 22/06/23
1.7. MUESTRA APLICADA |21
1I.CONFIABILIDAD
iNDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.946

INl. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (ltemes iniciales, itemes mejorados, eliminados, etc.)

El instrumento del cuestionario de la variable Decision de compra obtiene un indice de
confiabilidad bueno de 94%

Estudiante: Cordova Pefta Ingrid Marilyn Estudiante: Quispe Panta Jakeline Docente: Felix Fabian Pintado Rodriguez

DNI:45246550



ANEXO 15: FORMULACION DE LA BASE DE DATOS.

Figura 2

Base de datos obtenidos del cuestionario

SPSS V.26 ENCUESTA VALORES - Excel

Archivo WOUSPMM nserfar  Disposiciondepsgina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda & ;Oué desea hacer?

o — o -
% £ B - | 2 by O
Em & 5 Eliminar ~ [ [§]
Pegar . o o | % &8 Formato  Darformato Estilosde | o Ordenary  Buscary | Complementos
- # | condicional ~ comotabla~ celda~ | ElFormato~ | & - fiary” seleccionar >
Portapapeles & Fuente I Alineacidn = Namero I Estilos Celdas Edicién Complementos ~
B -2-@ -
M1 - E v
A | B | c | ) | 3 F | G Ho[ 1 |k |=
;
2 MARKETING DIGITAL
3| wumero DIMENSION 01 CCOMUNICACION DIGITAL
4 TEM TOTALMENTE DE ACUERDO DE ACUERDO INDECISO EN DESACUERDO TOTALMENTE EN DESACUERDO
5 5 4 3 2 1
LA EMPRESA DEBE UTILIZAR EL
|CORREO ELECTRONICO PARA OFRECER

[CREE USTED QUE LA EMPRESA DEBE
DE MANEJAR MEDIOS SOCIALES PARA
PODER CONTACTARSE CON LA

8 DEMANDA

LA EMPRESA DEBE UTILIZAR EL

| CORREO ELECTRONICO PARA OFRECER
[SERVICIO PERSONALIZADO

LA ORGANIZACION DEBE DE
FACILITAR ORIENTACION ENFOCADA
EN MEDIOS DIGITALES
[CREE USTED QUE L& EMPRESA DEBE
DE MANEJAR MEDIOS SOCIALES PARA
PODER CONTACTARSE CON LA

11 DEMANDA =

DIMENSION 01 | DIMENSIONO02 | DIMENSION 3 | [©) i [ 1 v
Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Repuestos Motors Grau
E.LR.L.

Figura 3

Procesamiento de datos

8 DATA FINAL CHI CUADRADO CON SIGNIF 0,001.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - x

Archivo  Editar  Wer Datos TIransformar Analizar  Graficos  Utlidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SEE M=~ BiAF h Bl [-79

‘ [ [visible: 70 de 70 variables

[ allpr [ alliee | allies | alipa || alles [ allre [ olier [ #£oivi [ gllre [ gllps [ et [ Pozvi [ allenn [ ez [ dles [ o

1 CAS| SIE..., CASISIE... CASISIE... SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE 32 CASISIE... SIEMPRE| CASI SIE... 13, CASISIE... SIEMPRE SIEMPRE si[=]
2 CASI SIE_.| CASISIE.. CASISIE.. CASISIE.. AVECES|  AVECES| CASISIE.. 26| CASISIE..| SIEMPRE| SIEMPRE 14| SIEMPRE| SIEMPRE  SIEMPRE| CA:
3 AVECES AVECES AVECES CASISIE . AVECES CASIMUN._. SIEMPRE 23 AVECES| CASISIE. .| CASINUN___ 9 SIEMPRE CASI SIE_ . SIEMPRE A
4 AVECES AVECES AVECES AVECES| CASISIE... CASISIE . CASINUN__ 22 AVECES| CASISIE. .. AVECES 10 SIEMPRE AVECES SIEMPRE| CA:
5 AVECES AVECES AVECES AVECES| CASI NUN... AVECES CASI SIE... 21 AVECES| CASISIE... SIEMPRE 12/ CASISIE... CASISIE... CAS|SIE... CAS
6 SIEMPRE| SIEMPRE| SIEMPRE  AVECES) AVECES SIEMPRE| SIEMPRE 31 SIEMPRE| SIEMPRE| SIEMPRE 16 SIEMPRE| SIEMPRE SIEMPRE| S
7 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE  CASI SIE___| CASINUN__. CASINUN__ CASINUN__ 25 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE 15 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE S|
8 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE AVECES| CASISIE... AVECES AVECES 28 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE 15 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE Sl
9 CASI NUN_..| CASI NUN_.| CASI NUN_..| CASI NUN_..| CASI NUN_..| CASI NUN_..| CASI SIE... 16 CASINUN...| CASISIE..| SIEMPRE 11| SIEMPRE| CASISIE... CASISIE..| CA:
10 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE  CASINUM___ AVECES AVECES SIEMPRE 28 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE 15 SIEMPRE CASI SIE_ . SIEMPRE k&l
11 CASISIE_| CASISIE.. CASISIE . CASISIE. | CASISIE_. CASINUN__ CASINUN.__ 24 CASISIE | CASISIE . SIEMPRE 13 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE| CA:
{2 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE AVECES| CASI NUN... CAS| NMUN... AVECES 25 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE 18 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE Sl
13 CASI SIE...| CASISIE... CASISIE.. CASINUN... AVECES|  AVECES| CASISIE.. 24| CASISIE..| CASISIE..| SIEMPRE 13| CASISIE... AVECES CASISIE...| CA:
14 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE  CASINUN___ AVECES AVECES SIEMPRE 28 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE 15 SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE S|
18 CAS| SIE..., CASISIE... CASISIE... CASINUN... CASISIE... SIEMPRE CASI SIE... 27 CASISIE... SIEMPRE| CASI SIE... 13 CASISIE... CASISIE... CASISIE... Sl
16 CASI SIE...| CASISIE.. CASISIE.. CASISIE._.|CASINUN...| CASISIE.. CASISIE... 26| CASISIE..| CASISIE..| SIEMPRE 13| CASISIE. AVECES ~ AVECES| CAS|
17 CASI SIE. CASI SIE.. CASISI AVECES SIEMPRE CASI SIE. AVECES 27 CASISIE. | CASISIE . SIEMPRE 13 CASISIE. CASI SIE___ SIEMPRE k=l
18 CASI NUN__| CASI NUN__. CASI NUN___ AVECES AVECES AVECES CASISIE. . 19 CASI MUN___ AVECES| CASISIE. . 9 CASISIE.. CASISIE._. CASISIE_ | CA
SIEMPRE| SIEMPRE| SIEMPRE| CASINUN_.. AVECES ~ AVECES| SIEMPRE 28| SIEMPRE| SIEMPRE| SIEMPRE 18| SIEMPRE| SIEMPRE  SIEMPRE| Sl
SIEMPRE| SIEMPRE| SIEMPRE| CASINUM_..| CASI NUN.. AVECES SIEMPRE 27| SIEMPRE| SIEMPRE| SIEMPRE 16 SIEMPRE| SIEMPRE SIEMPRE| S
SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE NUNCA AVECES SIEMPRE SIEMPRE 29 SIEMPRE| CASISIE. . SIEMPRE 14, CASISIE SIEMPRE CASI SIE .
CAS| SIE..., CASISIE... CASISIE.. CASISIE.. CASISIE... AVECES CASINUN... 25 CASISIE..| CASISIE... CASISIE... 12, CASISIE... CASISIE... CASISIE...
CASI SIE_.| CASISIE.. CASISIE.. CASINUN...| CASINUN.. NUNCA|  SIEMPRE 22| CASISIE.| CASISIE...| CASI NUN_.. 10| SIEMPRE| AVECES| SIEMPRE

Vista de datos| | Vista de variables.

Nota. Procesamiento de datos en el programa Spss v26




Viil. PROPUESTA

8.1. Titulo de la propuesta

Disefar estrategias de marketing digital para influir en la decision de compra de los

clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023.

8.2. Introduccién

El marketing digital es una herramienta que en la actualidad se ha convertido
en un sostén para el desarrollo sistematico de las organizaciones favoreciendo al
crecimiento de aspectos econdmicos, sociales y sectoriales. Dichos beneficios se
plasman creando un enfoque trascendental en la empresa moderna, influenciando
directamente en las decisiones adquisitivas de la demanda en un determinado entorno
creando un llamativo visual, auditivo y presencial de los diversos productos y servicios

de la empresa.

Las conceptualizaciones del marketing digital, se complementan directamente
con las caracteristicas de un entorno en donde se desea incurrir e influenciar hacia un
macroentorno, tomando consideraciones como el color, precio, cultura, edad, etc.
Dichos aspectos se complementan con la decisibn de compra de un servicio o
producto, generando un crecimiento econdmico y exponencial en tematica de
expansion; adoptando ideales en que la organizacién debe llegar a la demanda
mediante cualidades variables que atraigan a la poblacion para concretar una compra
en donde la demanda debe de contar con existencias y productos capaces de

solventar las expectativas de la demanda de acuerdo a las necesidades del cliente.

Ante los fundamentos plasmados se necesitan la creacion de estrategias para
la creacion de oportunidades, logrando aprovechar los fundamentos del marketing
digital logrando realizar una influencia positiva en aspectos previos de la decision de
compra de la demanda que beneficiaran de manera economica y social a las
organizaciones. Abarcando cualidades presentes en la cultura de la sociedad en

donde se desea incurrir.



8.3. Objetivos
Objetivo general

Disefar estrategias de marketing digital para influir en la decisién de compra de los
clientes de la empresa Repuestos Motors Grau 2023.

Objetivos Especificos

a) Realizar una estrategia de competitividad entorno a los clientes de la empresa
Repuestos Motors Grau 2023
b) Desarrollar una estrategia de posicionamiento entorno a la empresa Repuestos
Motors Grau 2023.
c) Elaborar una estrategia de comercializacién digital entorno a la empresa
Repuestos Motors Grau 2023.
8.4. Justificacion

La presente propuesta se fundamenta a razén de disefiar estrategias de marketing
digital para influir en la decision de compra de los usuarios de la empresa en estudio,
dichos andlisis se concretan para establecer parametros que permitan llegar de
manera mas directa hacia la demanda y asi solventar sus necesidades en productos
y servicios, mediante los principios del marketing digital para lograr influenciar en la

decision previa de compra.

Aquellos fundamentos del marketing digital generan un incremento econémico
al lograr influenciar en la decisibn de compra de la demanda, tomando en
consideracion aspectos como edad, color, sexo, cultura, etc. Favoreciendo a la
materializacion de la compra que generara una entrada econdémica a la empresa; de
igual manera se justifica de manera social a razon de extender su posicionamiento a

diversos puntos en donde la demanda desconozca de la existencia de la empresa.



8.5. Matriz estratégica

Matriz EFI

Instrucciones:
Peso: 0.0 = No importante / 1.0 = Absolutamente importante
Calificacion: 1 = Debilidad menor / 2 = Debilidad mayor / 3 = Fuerza menor / 4 = Fuerza mayor

Factores | Pes. | Cal. Total
Fortalezas
- Dispone de medios sociales 0.15 4 0.48
. , 0.05 3 0.15
- Dispone de variedad de productos 012 4 048
- Se adapta a las modas 0.12 4 0.48
- Ofrece productos exclusivos y econdmicos
. , - 0.08 3 0.24
- Brinda garantia en productos y servicios
Debilidades
- No se familiariza con los medios digitales 0.18 2 0.36
. . . .. 0.12 2 0.24
- Baja interaccion en los medios digitales
- Falta de exposicion de productos y 0.12 2 0.24
servicios 0.08 1 0.08
- Falta de modernizacion
- Falta de concursos, ofertas y descuentos 0.08 1 0.06
en los productos
1.00 - 2.81

Elaborado por las autoras.

La evaluacion de los factores internos, mostré una valoracién de 2.81 puntos,
donde las fortalezas mostro una valoracién de 1.83 puntos y las debilidades mostro
una valoracion de 0.98 puntos. De esta manera, la empresa concreta aquellos
aspectos que le permiten desarrollarse y otros que significa un alto, en base a esto

crear soluciones factibles.



Matriz EFE

MEFE

Instrucciones:

Peso: 0.0 = No importante / 1.0 = Absolutamente importante
Calificacion: 1 = Amenaza menor / 2 = Amenaza mayor / 3 = Oportunidad menor / 4 = Oportunidad mayor

Elaborado por las autoras.

Factores Pes. | Cal. Total
Oportunidades
- Nuevos segmentos de mercado 0.12 4 0.48
0.10 4 0.40
- Nuevos canales de venta 010 4 040
- Nuevas tendencias de tecnologias 0.08 3 0.24
- Mayor comunicacion electronica
, , 0.08 3 0.24
- Mayor uso de medios sociales
Amenazas
- Inestabilidad econdmica 0.12 2 0.24
: 0.12 2 0.24
- Productos poco accesibles 012 5 024
- Diversidad cultural 0.10 2 0.20
- Mayor exigencia del mercado
. L 0.06 1 0.06
- Fendmenos climaticos
1.00 - 2.74

La evaluacion de los factores externos, mostré una valoraciéon de 2.74 puntos,

donde las oportunidades mostro una valoracion de 1.76 puntos y las amenazas mostro

una valoraciéon de 0.98 puntos. De esta manera, la empresa concreta aquellos

aspectos que le permiten desarrollarse y otros que significa un alto, en base a esto

crear soluciones factibles.




8.6. Analisis FODA

En relacion a la formulacion de las estrategias, estas fueron seleccionadas en

consideracion a cada uno de los cuadrantes internos y externos, de la empresa Moto

Repuestos Grau. A continuacion, se explican:

Fortalezas Debilidades
F1 Dispone de medios D1 No se familiariza con los
sociales medios digitales
F2 Dispone de variedad de D2 Baja interaccion en los
productos medios digitales

F3 Se adapta a las modas

F4 Ofrece productos
exclusivos y economicos

F5 Brinda garantia en
productos y servicios

D3 Falta de exposicidon de
productos y servicios

D4 Falta de modernizacion

D5 Falta de concursos, ofertas y
descuentos en las prendas

Oportunidades

FO

DO

O1 Nuevos segmentos de
mercado

02 Nuevos canales de venta

O3 Nuevas tendencias de
tecnologias

04 Mayor comunicacion
electronica

O5 Mayor uso de medios
sociales

Ofrecer productos que se
adecuen a la poblacion en el
contexto a través de pagina web y
redes sociales
(F3;F4;F5;01;03)

Exponer los productos y servicios
mediante redes sociales
(D2;D4;D3;A1;A3;A4)

Amenazas

FA

DA

A1 Inestabilidad econémica
A2 Productos poco
accesibles

A3 Diversidad cultural

A4 Mayor exigencia del
mercado

A5 Fendmenos climaticos

Utilizar e-commerce
(F1;F2;F3;A1;A3;A4)

Realizar un cronograma de
publicaciones (D2;D4;D3;A1;A3;A4)

Elaborado por las autoras.




8.7. Desarrollo de las estrategias

El desarrollo de fundamentos que respaldan cada estrategia de marketing
digital, se detalla en base al crecimiento organizacional en relacion a la influencia de

la decision de compra que se detallara de la siguiente manera:

Estrategias FO: Ofrecer productos que se adecuen a la poblacion a través de pagina

web y redes sociales.

a. Descripcion

La estrategia se establece en presentar productos y servicios que se vinculen
a la demanda en base a rasgos especificos que puedan ser un llamativo mayor por su

color, precio, mensaje, material, calidad, etc.

b. Metas

- Satisfacer al 100% las necesidades establecidas por la demanda.

c. Tacticas

- Brindar una mayor variedad de productos y servicios.
- Mejorar la relacion con los clientes.

- Mejorar la exposicidon de productos y servicios.

d. Programa estratégico

La presente estrategia se sintetiza en aspectos que nos permitan generar un
atractivo hacia la demanda, proponiendo productos y servicios que generen una
familiarizacion en base a aspectos superficiales o funcionales del producto o servicio
a interesarse, esta estrategia estard a cargo del administrador de la empresa
Repuestos Motor Grau. dado el cumplimiento de dichas actividades durante los meses
de enero hasta abril del periodo anual 2024, en funcion a poder generar una mayor
influencia en la decision de compra en los clientes de la empresa repuestos de motos

en la ciudad de Piura.



e. Cronograma de actividades

Actividades

arz-24

Abri-24

a) Establecer las cualidades de la demanda

b) Adquirir productos y servicios en base a
cualidades de la demanda.

¢) Monitoreo y seguimiento

112 3

d) Estimacion de resultados

Elaborado por las autoras.

f. Costos incurridos

Caodigo Categorias Med. Cant. Costo Costo

Unitario Parcial
1.1. Materiales requeridos S/. 54.00
1.1.1 Hojas A4 Mill. 01 S/.  12.00 S/. 12.00
1.1.2 Lapiceros Doc. 10 S/, 1.00 S/. 10.00
1.1.3 Resaltador Unid. 04 S/. 3.00 S/. 12.00
1.1.4 Folderes Paq. 20 S/. 1.00 S/. 20.00
1.2. Servicios requeridos S/. 2,300.00
1.2.1 Informatico Unid. 01 S/. 2,300.00 S/. 2,300.00
Costo de la estrategia: S/. 2,354.00

Elaborado por las autoras.

g. Viabilidad

La ejecucion de la estrategia basado en la adopcion de productos de acuerdo

a las caracteristicas de la demanda, presenta un costo total de S/. 2,354.00, que es

factible para la empresa, debido que dispone de ciertos recursos tanto financieros,

humanos y fisicos para poder llevar a cabo el aprovechamiento del macroentorno.




Estrategias DO: Exponer los productos y servicios mediante redes sociales

a. Descripcion

La estrategia tiene como finalidad poder posicionarse en los medios digitales
como Facebook, Instagram, etc. Permitiendo llegar a un campo mas amplio de
mercado que tengan la necesidad de adquirir productos o servicios en relacién a

nuestra linea de negocio.

b. Metas

- Alcanzar un 70% de visualizaciéon de contenido

- Alcanzar un 65% de reaccion de los clientes

c. Tacticas

- Fortalecer la posicion en los medios digital
- Mejorar la interaccién con el cliente

- Lograr difundir mas informacion al cliente sobre productos o servicios

d. Programa estratégico

El desarrollo de esta estrategia se fundamenta en el establecernos en un medio
digital para lograr tener una llegada mas accesible con el cliente sobre el conocimiento
de nuestras existencias y aquellos parametros relacionados a la organizacion. esta
estrategia estara a cargo del administrador de la empresa Repuestos Motor Grau.
dado el cumplimiento de dichas actividades durante los meses de enero hasta abril
del periodo anual 2024 en funcién a poder generar una mayor influencia en la decision

de compra en los clientes de la empresa repuestos de motos en la ciudad de Piura.



e. Cronograma de actividades

Actividades

Marz-24 Abri-2

a) Crear anuncios en redes sociales

b) Asignar una programacion de publicaciones

¢) Anuncios informativos sobre productos

d) Monitoreo y seguimiento de publicaciones

e) Estimacion de resultados de interaccion

Elaborado por las autoras.

f. Costos incurridos

Caédigo Categorias Med. Cant. Costo Costo
Unitario Parcial
11. Materiales requeridos S/. 27.00
1.1.1 Hojas A4 Mill. 01 S/.  12.00 S/. 12.00
1.1.2 Lapiceros Doc. 4 S/, 1.00 S/. 4.00
1.1.3 Resaltador Unid. 02 S/. 4.00 S/. 8.00
114 Foélderes Paq. 03 S/ 1.00 S/. 3.00
1.2. Servicios requeridos S/. 1,200.00
1.2.1 Publicista Unid. 01 S/.1,200.00 S/. 1,200.00
Costo de la estrategia: S/. 1,227.00

Elaborado por las autoras.

g. Viabilidad

La ejecucion de la estrategia para crear y compartir anuncios en los medios

digitales que comprende un costo total de S/. 1,227.00 que es factible para la empresa,

debido que dispone de ciertos recursos tanto financieros, humanos y fisicos para

poder llevar a cabo el aprovechamiento del mercado piurano.



Estrategias FA: Utilizar e-commerce.

a. Descripcion

El e-commerce o también llamado comercio electrénico, se usar para vender

los productos.
b. Metas

- Dar a conocer los productos usando las plataformas digitales.
- Dar a conocer a la empresa.

c. Tacticas

- Aumentar el uso de las Redes Sociales.

- Fortalecer la presencia en los medios digitales

d. Programa estratégico

El planteamiento de la estrategia basado en el uso de las e-commerce, busca
que la empresa sea reconocida, asi como también la implementacién del uso de redes
sociales y diversas plataformas digitales, las cuales facilitan tanto la forma de pago,
como también la distribucion de los productos. esta estrategia estara a cargo del
administrador de la empresa Repuestos Motor Grau. dado el cumplimiento de dichas
actividades durante los meses de enero hasta abril del periodo anual 2024, en funcion
a poder generar una mayor influencia en la decision de compra en los clientes de la

empresa repuestos de motos en la ciudad de Piura.

e. Cronograma de actividades

Ene-24 Feb-24 Marz-24 Abri-24

Actividades

112/3|14/1]2/ 3|4

a) Redisefar la presentacion de los catalogos y
tienda digital

b) Aplicar la mejora de contenido e informacion
de los catélogos.

c) Conocer el nivel de interaccion de los
catalogos digitales.

d) Monitoreo y seguimiento

e) Estimacién de resultados

Elaborado por las autoras.



f. Costos incurridos

Caodigo Categorias Med. Cant. Costo Costo
Unitario Parcial
1.1. Materiales requeridos S/. 27.00
1.1.1 Hojas A4 Mill. 01 S/.  12.00 S/. 12.00
1.1.2 Lapiceros Doc. 4 S/, 1.00 S/. 04.00
1.1.3 Resaltador Unid. 02 S/. 4.00 S/. 08.00
1.1.4 Folderes Paq. 03 S/. 1.00 S/. 03.00
1.2. Servicios requeridos S/. 1,100.00
1.2.1 Refrigerio Glb. 02 S/. 50.00 S/. 100.00
1.2.2 Fichas de trabajo Glb. 02 S/. 500.00 S/. 1,000.00

Costo de la estrategia: S/. 1,127.00

Elaborado por las autoras.

g. Viabilidad

La ejecucion de la estrategia basado en usar las e-commerce, de acuerdo al
catadlogo a mejorar la interaccion de los clientes en los catadlogos y medios digitales

que comprende un costo total de S/. 1,127.00, que es factible para la organizacion.



Estrategias DA: Realizar un cronograma de publicaciones

a. Descripcion

La presente estrategia se fundamenta en el control de las publicaciones de
acuerdo al contenido, contexto y relacion con la demanda. La cual permitira tener un

control establece ante la data proporcionada por el medio social.

b. Metas

- Lograr una gestion establece de acuerdo a publicaciones
- Realizar campafias de acuerdo al desarrollo de la empresa

c. Tacticas

- Mejorar la vinculacion con el cliente
- Fortalecer su presencia en los medios digitales

- Garantizar una mayor interaccion y fortalecimiento digital

d. Programa estratégico

Esta estrategia se fundamenta de acuerdo a las interacciones y tiempos en
donde se desea incurrir un andlisis para determinar el campo en el cual la demanda
genera mayor atractivo. esta estrategia estara a cargo del administrador de la empresa
Repuestos Motor Grau. dado el cumplimiento de dichas actividades durante los meses
de septiembre hasta dciembre del periodo anual 2024, en funcién a poder generar una
mayor influencia en la decisién de compra en los clientes de la empresa repuestos de

motos en la ciudad de Piura.

e. Cronograma de actividades

Sept-24 | Octu-24 Novi-24 Dici-24

Actividades

a) Realizar punto de enfoque

b) Realizar un monitoreo de publicaciones
c) Establecer periodos de publicaciones
d) Estimacién de resultados

Elaborado por las autoras



f. Costos incurridos

Caodigo Categorias Med. Cant. Costo Costo
Unitario Parcial
1.1. Materiales requeridos S/, 55.00
1.1.1 Hojas A4 Mill. 02 S/.  12.00 S/. 24.00
1.1.2 Lapiceros Doc. 05 S/, 1.00 S/. 5.00
1.1.3 Resaltador Unid. 02 S/. 4.00 S/. 08.00
1.1.4 Folderes Paq. 06 S/. 3.00 S/. 18.00
1.2. Servicios requeridos S/. 360.00
1.2.1 Transporte Glb. 04 S/. 30.00 S/. 120.00
1.2.2 Refrigerio Glb. 04 S/. 60.00 S/. 240.00

Costo de la estrategia: S/. 415.00

Elaborado por las autoras.

g. Viabilidad

La ejecucién de la estrategia basado a poder crear y transmitir sorteos en los
medios digital que comprende un costo total de S/. 415.00, que es factible para la
empresa, debido que dispone de ciertos recursos tanto financieros, humanos y fisicos

para poder llevar a cabo el aprovechamiento del mercado piurano.



8.8. Resumen de las estrategias

Tienda Sumwent de Piura

Detalle Costo

Estrategia Ofre.c’er productos que se adecuen S/. 2,345.00
FO a la poblacién en contexto.

Estrategia Exponer los productos y servicios
DO mediante medios digitales S/.1,227.00
cA Estrategia Utilizar e-commerce S/.1.127.00

Estrategia . Rgallzar un cronograma de S/ 415.00
DA publicaciones

S/. 5,159.00

Elaborado por las autoras.

El presupuesto que comprende las estrategias relacionadas con social media

marketing que permitira mejorar el posicionamiento de la empresa de moto repuestos,

refleja un costo total de S/. 5,159.00, que permitira aprovechar las redes sociales como

Facebook, WhatsApp Businesse Instagram, para promover contenido respecto a los

atributos diferenciales de los servicios y productos para la demanda y sus cualidades,

asi mismo poder aprovechar los aspectos psicograficos y conductuales.



ANEXO 16: PROTOTIPO DE PAGINA WEB

GQZ- REPUESTOS

& MOTORS CRAV

COMPRAR AHORA




ANEXO 17: PROTOTIPO DE PAGINA EN FACEBOOK

&« Q. Buscar

Repuestos Motors Grau

Somos una empresa dedicada a la venta de
motos, motores, baterias, llantas y repuestos
en general

+ Agregar a historia

=4 Promocionar fD Ver panel

Publicaciones Informacion Mas =

Detalles

) Pagina - Tienda de autopartes



ANEXO 18: PROTOTIPO DE INSTAGRAM

Repuestos Motors Grau v =

wwsoswoonsan/  PUblicaciones  Seguidores Siguidos
.

Usuario
Somos una empresa dedicada a la venta de motos,
motores, baterias, llantas y repuestos en general

Editar perfil Compartir perfil o

Nuevo

L ALTA DUREZA .
i o i g weeresa U

KMC

Motorcycle

™ Q & a



ANEXO 19: PROTOTIPO DE WHATSAPP

iHola , muchas gracias por
COMUunIicarse con nosotrost

Déjame saber cual es tu pregunta o
inconveniente y enseguida nos
pondramos en contacto contigo.

asn#

Hola, buenos dias quisiera
saber cuanto esta una llanta

300x18 marca duro - f





