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Resumen

Sobre un estudio ahora llamado Marketing Digital y Comercializacion
Artesanal de las Islas de los Uros, Puno, 2021, que comenzd a explorar la
relacion entre estos cambios revelados; A su vez, el estudio contdé con un

método cuantitativo y no experimental.

Para la recoleccion de datos se utiliza como método el analisis
y la herramienta utilizada son dos preguntas, la primera tiene 18 items para
medir el marketing digital y la segunda tiene 12 items para medir el
marketing, ambas herramientas las colocamos en la muestra
de 103 artistas, los datos recopilados se procesan mediante la aplicacion
SPSS.

Finalmente, es posible concluir que existe un vinculo entre el marketing
digital y la comercializacion de artesanias de las Islas Uros, Puno 2021
cuando se adquiere y el valor de sig. = 0.000 por debajodel nivel
critico de 0.05, ademas de ver que el coeficiente de correlacion Rho de
Spearman es = 0.731**, indicando que existe una correlacion positiva entre

las variables.

Palabras Clave: Marketing Digital, Marketing, Redes Sociales,
Comunicacion Digital
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Abstract

About a study now called Digital Marketing and Artisanal Marketing of the Uros
Islands, Puno, 2021, which began to explore the relationship between these
revealed changes; In turn, the study had a quantitative method and not

experimental.

For data collection is used as a method analysis and the tool used are two
questions, the first has 18 items to measure digital marketing and the second has
12 items to measure marketing, both tools placed in the sample of 103 artists, the

collected data is processed through the application SPSS.

Finally, it is possible to conclude that there is a link between digital marketing
and the marketing of handicrafts of the Uros Islands, Puno 2021 when acquired and
sig value. = 0.000 below the critical level of 0.05, plus Spearman’s Rho correlation
coefficient is = 0.731**, indicating that there is a positive correlation between the

variables.

Keywords: Digital Marketing, Marketing, Social Networks, Digital Communication
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l.- INTRODUCCION

Ante un entorno global en constante cambio gracias a la tecnologia de los
sistemas de comunicacién, han transformado la forma de ingresar al mercado con
nuevas innovaciones para las empresas, y la introduccion de los beneficios de la
web 2.0 y la interaccion con la red. Mese y Aydin (2019) describen la Web 2.0 a los
usuarios que son activos en la creacion de contenido en la web, asi como en
comentar, compartir, promocionar, discutir y descargar cierto tipo de informacion,
un entorno que permite interactuar con otros sin mucho tiempo y espacio. CEPAL-
ONU, en su informe n° 6 COVID-19 de 2020, indica que se ha producido un
desplome del comercio mundial, seguido de la enfermedad del Covid-19 en el
comercio internacional, donde el sector turismo, que representa con 2019 el 24%
del negocio de exportacion del mundo, se ha visto gravemente afectado. Entre
enero y abril de 2020, el numero de turistas internacionales disminuyé un 44 % en

comparacién con el mismo periodo de 2019.

En todo el afo, hubo una disminucion de entre un 58 % y un 78 %,
dependiendo de la aparicion de enfermedades infecciosas en cada pais y el resto
de tasas de restricciones de viaje (UNWTO, 2020). El marketing digital ha tenido un
gran impacto en los negocios, tanto a nivel social como econdmico, utilizando
nuevas herramientas, estrategias y técnicas para ayudar a mejorar la marca de la
empresa, pasando por fidelizar o crear nuevos clientes.' Aini y Hapsari (2019) Nos
cuenta que el marketing digital implica construir una marca utilizando aplicaciones
web como blogs, correos electrénicos, sitios web y redes sociales. Como resultado,
ha movido a empresas de escasos recursos, asi como a grandes inversionistas a
realizar cambios en el mercado digital. Aqui es donde el marketing digital busca
conectar la marca con algunas de las caracteristicas que ofrece una empresa, para
captar la atencion de las personas. Nuestra ciudad también se ha visto afectada por
esta caida, provocando graves pérdidas econémicas y a pesar del paso del tiempo,
la industria de viajes, mas aun si estas empresas forman parte de la vida cotidiana
de las ciudades y sierras andinas del Peru en venta. obra de quienes lo han hecho,

gue apenas han comenzado a buscar alternativas que puedan paliar de



alguna manera este problema y apoyar aun mas el proceso sin darse cuenta de

que la epidemia seguira por algun tiempo mas.

Uno de estos casos es lo sucedido a los habitantes de las Islas de los Uros,
ubicadas en una isla en el lago Titicaca, cerca de la ciudad de Puno, en la region
de Puno, Peru; Antes de la epidemia, los islefios afirmaban vivir de la venta de sus
propias artesanias y vender estos productos a los turistas al llegar a su isla. Cuando
llegar la epidemia, esto se revirtio por completo, privandolos de los recursos para
sustentar a sus familias, la situacion de los pobladores buscando oportunidades
para innovar y mostrar su creatividad al mundo, utilizando el arte de inventar nuevos
productos para vencer la enfermedad; pero carece de educacidén y conocimiento en
temas como marketing digital y comercio electrénico (e-commerce) por parte de los
lugarefios, esto, les ha impedido comerciar por otras vias, como por ejemplo a
través de Internet, lo que ahora puede ser una oportunidad para poder vender sus
productos a nivel nacional e internacional sin necesidad de la presencia de
personas en un recorrido turistico por la isla, también puede exportar dichos

productos.

De alli surge el presente estudio, el cual aparece como un problema mayor,
¢ Cual es la relacion entre el marketing digital y la comercializacién? asi como la
probleméatica descrita: ¢ Cual es el nivel del Marketing digita?, ¢ Cual es el nivel de
comercializacién?, ¢ Cual es la relacion entre el marketing digital y las ventas?,
¢ Cual es la relacion entre el marketing digital y el tipo de comercializacion?, ;Cual

es la relacidn entre el marketing digital y el mercado potencial?

De igual manera, los objetivos de la investigacion, como objetivo principal
Determinar la relacion entre el marketing digital y la comercializacion, asi como
también como objetivos definidos: Describir el nivel del Marketing digital, Conocer
el nivel de la comercializacion, Establecer la relacion entre el marketing digital y las
ventas, Establecer la relacion entre el marketing digital y el tipo de comercializacion,

Establecer la relacion entre el marketing digital y el mercado potencial.



De igual forma, se demuestra la validez del estudio, ya que se brinda el
analisis con el objetivo de profundizar en la idea de la importancia que tiene el
marketing digital en la mente de las personas, siendo apoyado por diversas teorias

y por sus autores.

La importancia de la investigacion radica considerando su aporte y se puede
definir mediante las siguientes justificaciones, comenzando con la practica: Posee
justificacidn practica ya que lo que se obtenga como resultados pueden posibilitar
que los comerciantes de las islas los uros presenten mejoras en la comercializacion
de sus artesanias por medio de la aplicacion de herramientas digitales que les
permitan tener un alcance internacional, logrando de este modo que sus artesanias

sean mucho mas conocidas, incrementado sus ingresos al mismo tiempo.

Siguiendo con la justificacidén tedrica, ya que la investigacion aporta en
brindar conocimientos de las variables y como se logran relacionar, ademas de
mayor informacidn sobre el marketing digital y la comercializacién que serviran de
base para elaborar nuevas propuestas concretas de mejoramiento en los ingresos
y calidad de vida de los pobladores y con ello incidir en el desarrollo de la

comercializaciéon de las artesanias en las islas los uros.

Siguiendo con la justificacion metodoldgica, ya que la realizacién de la
investigacion se rigid considerando el método cientifico, las consideraciones
respectivas (normas) y que podra servir como base o antecedentes para proximas

investigaciones relacionadas a las variables de estudio.

Cambiar lo cual es una parte importante para fortalecer el trabajo de los
artistas. Asimismo, a partir de estos enfoques se espera encontrar nuevas
explicaciones que alteren o completen el conocimiento original. En cuanto al
proceso adecuado, un estudio parte de un problema que demuestra la necesidad
de profundizar en el tema para, a partir del pensamiento, construir una herramienta
gue permita analizar la recoleccion de datos, que me conducira. para hacer
sugerencias de ahorro. En términos de logica efectiva, esta investigacion ayudara

a comprender los problemas que se presentan en el trabajo de marketing de los



empleados y como esto se relaciona con la importancia de administrar el marketing
digital que se encuentran en un mercado competitivo. Finalmente, el analisis de la
investigacion, la idea principal es la relacidon entre el marketing digital y la
comercializacion de arte y segun algunos conceptos: Existe relacién entre el

marketing digital y la comercializacion.

El nivel del Marketing digital es alto, el nivel de la comercializacion es bajo,
existe una relacion significativa entre el marketing digital y las ventas, existe una
relacion significativa entre el marketing digital y el tipo de comercializaciéon y existe

una relacion significativa entre el marketing digital y el mercado potencial.



II.- MARCO TEORICO

En cuanto a los precursores étnicos, Santander (2016) realizé6 un estudio
sobre marketing digital y fidelizacion de clientes en las empresas, el objetivo fue
determinar la relacion entre ambas variables en el contexto seleccionado. El estudio
formé parte de un proyecto no experimental con un adecuado alcance descriptivo,
en el que inclui 379 clientes testeados y conclui que existe una asociacion positiva

muy fuerte entre numero de marketing técnico y fidelizacién de clientes.

De igual forma, en un estudio sobre marketing digital y gestidén de relaciones
con clientes realizado por Santillan y Rojas (2017), el objetivo general fue mostrar
el impacto entre el marketing digital y la gestion de relaciones con clientes (CRM).
NSA, 2017. El tipo de estudio utilizado, el disefio utilizado es una descripcion
transversal no experimental de la correlacion, el estadistico para probar la hipétesis
es chi-cuadrado. Para determinar el tamafo de la muestra, use la féormula de totales
infinitos que arrojo 384, luego use la formula de muestra personalizada que arrojo
192 clientes de Maquinarias Kukuli SAC en el Centro Comercial Gamarra. Los
autores han logrado los siguientes resultados, segun la correlacién de Pearson en
0.01, con un valor de 0,000 y la correlacion de 0.804 (80.4%). Finalmente, para
determinar que existe una correlacidn positiva significativa con un 80,4% adicional

entre el marketing digital y la gestidn de la relacion con el cliente

Es necesario especificar la importancia del marketing digital en las empresas
actuales, la investigacion sobre Horne (2017) sobre su trabajo en marketing digital
y su relacién con el posicionamiento del cliente en el que se considera que utiliza
redes sociales extendidas en este momento, lo que permite conexiones mas
rapidas; La prueba se basa en la teoria de la kolea y el catering relacionado con las
variables; El estudio no se examind, se correlaciond, en el que actudé con la
investigacion de la poblacion creada en 383 reacciones reales, analizando los
resultados, lo que hace posible determinar que existen estadisticas de relaciones
significativas, relaciones positivas y promedio entre marketing digital con Patrones

Pyme - (RS =0, 49 YP <0.05) 31 puntos y son aprobados por el experto en la corte.



Investigaciones relacionadas realizadas por Hueliza (2019) en el Diploma de
Tesis sobre Gestion y Estrategia de Marketing Digital para describir la relacion entre
el marketing digital y la gestion estratégica de un karma conjunta en la corte. Por lo
tanto, para probar la investigacion de la hipotesis, se propuso como un método para
la investigacion describe la correlacion de un disefio y una seccion transversal no
probados. La poblacién se considera 158 clientes y una muestra representativa de
112 clientes de pruebas legales. Los resultados estadisticos muestran que existe
una relacion adecuada con RHO SPARMMAN = A.545 ** con el valor del valor = a,
000, menos que el significado de 0.05; Sobre la hipétesis, la negativa y la hipdtesis
exclusiva aceptaron que existe una relacion positiva entre el marketing digital y la

gestion estratégica.

También se puede reemplazar en APAURE (2018) en su trabajo como parte
de las estrategias de marketing y publicidad para determinar la relacién entre las
variables, el proyecto utilizado para este estudio no debe ser un texto, el grado de
correlacion con el tipo de descripcion en que se cred la poblacién. 20 por los
fabricantes, lo que resulta en un cuestionario que pasa por los procesos y
confiabilidad reales; El resultado condujo a la conclusién de que hubo una conexién
significativamente positiva entre las estrategias de marketing y marketing para las
estrategias de marketing y marketing de cacao en el area de San Martin y también
tiene una conexion extrema de manera significativa entre el tamafo, el producto, la

plaza y el marketing de promocién.

A nivel internacional, el estudio realizado por Cole, Denardin y Cool (2017)
indica los siguientes resultados obtenidos de 300 muestras verificadas en Internet,
equivalentes a 2017, que representan el 67%, donde enfatiza los resultados de solo
el 30.3% de El sitio web, el 9,5% de los procesos de comercio electrénico, el 8,5%
tiene un blog y el 16,4% usan una aplicacion vinculada al teléfono o telefonia movil,
concluyendo que las pequefias empresas consumiran con el costo en lugar de la
inversion y los pequenos niveles de conocimiento en el Mundo digital sin tener en
cuenta que se pueden utilizar diferentes canales digitales para desarrollar sus

actividades (Facebook, correo electrénico, etc.).



En el estudio de British (2018) en Ecuador, donde las estrategias de
marketing digital hicieron los nombres de las estrategias de marketing digital para
promover la comercializaciéon de productos de micro-tejidos, creados debido a la
necesidad de aumentar las ventas de negocios y pueden establecer una marca de
mercado, en la que esto El método es un método cuantitativo, en el estudio, los
factores nacionales y externos que afectan el marketing de productos. Definido,
enfatizado lo mas importante, es decir: concurso de este tipo de producto, menos
tiempo en el mercado, no hay imagen de la empresa, sin sitio web, obsoleto social.
Red, pequena interaccion con usuarios digitales. Ademas, puede aprender sobre
los detalles de la comprensidén competitiva y como exhiben productos servidos para
elegir una imagen de la compafia. Se ha encontrado que las estrategias de
marketing digital son las mas econdmicas y eficientes en el proceso de distribucidon
de productos y servicios propuestos, y un posicionamiento de mercado mas facil.
Para minimizar los impactos negativos se recomiendan acciones especificas con

las siguientes estrategias: supervivencia, reposicionamiento, defensa y ataque.

Segun Kaviseker y Abeyseker (2016), en los resultados a continuacion, la
mayoria de los encuestados estan familiarizados con funciones basicas como
cargar, comentar, compartir diversas actividades de contenido digital, formar grupos
y etiquetar la conversacion, este es un enlace importante. cliente. Vale la pena
sefalar que mas del 75% de los encuestados usan teléfonos méviles para acceder
a Facebook. En general, las redes sociales son una importante herramienta de
marketing digital que agrega valor a la marca de una empresa porque su publico

objetivo esta ampliamente representado por miembros de la redsocial.

Restrepo y Hernandez (2020), en su estudio sobre la importancia del
marketing digital para las pequefnas y medianas empresas, han demostrado que,
con el desarrollo del mundo y sus tecnologias innovadoras, lo que ahora se conoce
como marketing digital ha cambiado en el uso. o adopcién de estrategias de

marketing a medios digitales. Este tema esta revolucionando el marketing en la



actualidad, por lo que debe ser analizado e implementado por todas las empresas,

sin importar su tamafno y/o mercado.

En el préximo articulo, se explicara el valor del marketing digital desde varias
perspectivas, complementando las preguntas formuladas anteriormente al adoptar
un enfoque cuantitativo con un enfoque descriptivo. Se enfatizara la importancia de
este tema ya que es como la empresa o empresa recuerda, comunica e instruye a
los consumidores de forma directa o indirecta sobre los productos, servicios y
marcas que comercializa. Ademas, entre los diversos aspectos y beneficios que
aporta a la empresa por motivos internos y externos, todas las PYMES también
deben adelantarse al mercado actual basado en el modelo de venta digital, una de
las herramientas mas poderosas es el marketing digital, y al alcance de todos.
PYMES, la combinacién de estas tecnologias con herramientas y conocimientos El

conocimiento que tienen los directivos de las PYMES es un gran reto.

Romero y Velasco (2017) hacen referencia al proceso de comercializacion
de productos de origen animal en su trabajo, que tiene como objetivo describir el
proceso de comercializacion de productos de origen animal. El analisis tedrico es
la base para el disefio de herramientas de recoleccion de datos que abarcan 36
unidades de produccion y se dividen en tres niveles. Los productos comercializados
son leche y carne (53%), pueden proponer producciéon dual, 25% venden leche,
11% deciden vender solo queso. La carne y el queso, asi como la propia carne, son

productos vendidos en pequefias cantidades (8% y 3% respectivamente).

El proceso de comercializacion no es interferido por fabricantes,
intermediarios, transportistas o comercializadores, quienes incrementan el nivel de
intermediarios, incrementan la actividad en proceso y aumentan el costo de las
actividades de distribucidn coordinacién logistica. Esta distribucion es desarrollada
por actores que se dedican al procesamiento de productos basicos (carne y lacteos)

obtenidos de la explotacion ganadera.

En cuanto a las variables de marketing, vale la pena mencionar la teoria

presentada en el estudio de Abanto (2018), que sefiala las limitaciones de la teoria



de Goldratt, mostrando que el marketing digital nos permite enfocarnos en lo que
se necesita para lograr los logros de la empresa utilizando los recursos existentes.

empresa crece y logra asi mejores resultados financieros.

Respecto a la teoria de la revolucion educativa, basada en el desarrollo de
Brunner It por Brunner (2000), el desarrollo de Tl esta creciendo gradualmente y
gradualmente y gradualmente en pequenas empresas, los presupuestos mas
limitados y el uso de Tl pueden alcanzar a corto plazo, a mediano plazo y La
progresividad a largo plazo aumenté la eficiencia y los resultados. El uso de la
tecnologia ayuda a las pequefas y medianas empresas a crecer, por o que no se

derriten y se derivan de la competencia.

Cuando se trata de la teoria de William Strauss y la comercializacién de Neil, afirmo
que los nacidos en la misma intencidbn y dentro de los 20 afos tienen
comportamiento y actitud comun debido a la experiencia general de que los eventos
han ocupado una ventaja para sus hijos. Concéntrese en tomar decisiones y, como

ven hoy.

La importancia de la teoria de la generacion en el marketing digital se centra
en la empresa, aprendiendo una generacion de autogestion, y que los medios
digitales adaptados a las necesidades de las posibles caracteristicas de
intercambio de consumidores ayudan a vender productos o servicios mas faciles de
vender productos o servicios a nichos especificos. Finalmente, la teoria de Kotlery
Keller cuesta (2012) muestra que la comercializacion del siglo XXI tiene una

estructura que hace que la compania cree mejores costos de los clientes.

Cuando se trata de definiciones, Torres (2018), los nifios de pavimentacion se
pueden mencionar que el marketing digital utiliza la ventaja de los sistemas de
publicidad que proporcionan plataformas publicitarias en muchos formatos
diferentes, ya que en el contenido que coinciden con el segmento, se dirige en

tiempo real.



Marketing digital: anuncios de visualizacion del comprador, una notificacién
debe relacionarse con los resultados, compatible con esta red social, motores de
busqueda, redes de anuncios y formatos como videos, V.V. Asimismo, Chauhan,
Agrawal y Chauhan (2015) afirman que el marketing digital utiliza medios digitales,
medios tecnologicos, herramientas en linea y otros métodos para entregar

productos o servicios a los clientes a través de Internet.

Trasladar el concepto de marketing al ambito digital hace que los aspectos
del marketing de contenidos sean mas precisos. Charmaine (2017) nos dice que el
marketing de contenidos se trata de crear contenido digital valioso, relevante,
auténtico y util para atraer, involucrar e involucrar (construir relaciones) con una

audiencia bien definida para lograr un rendimiento comercial rentable.

En el caso de Ramos (2016), el marketing de contenidos se define como la
distribucién, publicaciéon, creacion y comparticion de contenidos valiosos o
interesantes para los usuarios. Asimismo, Arroyo-Vazquez (2017) en su articulo, el
Marketing de Contenidos forma parte del Marketing de Atraccion, utilizando el
contenido como atraccion de clientes y utilizando YouTube, blogs y otros medios

para publicitar publicaciones.

Por otro lado, en opinidén de Cizmeci y Tugge (2015), cuando se trata de
aspectos de comunicacion digital, la comunicacion digital es la forma mas rapida y
facil de comunicarse, permitiendo a los usuarios intercambiar informacion a través
de foros, grupos de correo electronico, reduciendo el costo. y tiempo para la
comunicacion. Ademas, cada usuario con una direccion de correo electrénico
puede utilizar estos servicios de forma gratuita. Para QUISHE, QUISCA, SILVA y
MEDINA (2017), lo que indica que la comunicacion digital surge debido al impacto
de las tecnologias de la comunicacion, su objetivo es directo y notificado al publico,

aceptando la adiccién crea positiva para las empresas.

Cuando se necesitan redes sociales, segun Chavez Social Networks (2014),

esta es una coleccion de personas que estamos conectando o afinidad, tratamos

10



una cierta frecuencia por otros canales virtuales juntos. De manera similar, la red
social Herrera, Péreza, Valcarce y Garcia (2019) son fondos presentes con la mas

alta presencia en la red vinculada y conectada a los usuarios.

Con respecto a las variables de marketing de Lobejon (citadas en Saints,
2019), dijo que en el contexto actual del comercio internacional tiene un enfoque
integral, el resultado del impacto de muchos factores no es facil de identificar; El
analisis esta tratando de proporcionar una imagen comun en la que se resaltan las
funciones mas prominentes, enfrentando grandes dificultades determinadas por

esta complejidad.

El marketing es la accion principal para transferir productos del sitio de
desarrollo a donde usara. Las indicaciones de marketing como una tarea
sistematica permiten la promocion de la distribucion y la entrega de productos a los
usuarios finales. Debido a que pertenece a la compra y la venta de bienes y
servicios se utilizard en otras mercancias o produccidon de servicios (de Saints,
2019). Para comercializar un producto es necesario establecer canales a través de
los cuales se debe comercializar el producto, al respecto (Cupillon y Lépez, 2019)
los canales de distribucion son aquellos que tienen como objetivo acercar el
producto a los consumidores y pueden ser de dos tipos: canales de distribucion

directos y canales de distribucion indirectos.

Existen entidades encargadas de distribuir los productos de forma que no se
modifiquen durante el trayecto y se entreguen a los clientes en las mejores
condiciones para su uso. Por otro lado, existen dos formas de distribucién, la
primera se denomina distribucion directa e involucra unicamente a la empresa y los
consumidores, y la segunda se denomina distribucion indirecta ya que el producto
pasa por etapas diferentes cuando finalmente se entrega.

La comercializacion o distribucidn es necesaria para vender los productos
fabricados por la organizacion; En el proceso, jugadores como los distribuidores
agrupan y consolidan recursos, lo que puede aumentar o disminuir la eficiencia

logistica del proceso y los costos de comercializacidén del producto.
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Por lo tanto, su desarrollo requiere la cooperacidn con intermediarios de bajo
nivel para garantizar la entrega a tiempo y costos razonables. Los productos de
marketing (indirectos o completados) obtenidos del proceso de produccion en cada
organizacion son procesos basicos que enfatizan los bienes recibidos o a su

disposicion en el ultimo mercado o que participan en otras cadenas de produccion.

El proceso de marketing nos permite transferir productos de los puntos
principales de otras personas, una determinada organizacion en el plan popular y
las ventas. Segun Aponte, Gonzalez y Gonzalez (2013) comenzaron con un lugar
donde el producto final fue almacenado y luego adquirido por los consumidores;
Todas las referencias u organizaciones son responsables de ejecutar los productos
listas se incluyen en la cuenta antes de usar este proceso, identificar los niveles de
canales y de marketing, por lo que los métodos de marketing y preparacion para el
consumidor final, crean una definicion de segmento como una cadena de
supermercados, pescadores , marketing y ventas callejeras. (Romero, Velasco,
2017).

Entre los aspectos del proceso de marketing sagrado (2019) se designa en
el mercado, el consumidor real y el potencial de los productos o servicios, y hay tres
factores importantes: una o mas personas necesitan puente y el deseo de cumplir
con este producto puede cumplir con el Las necesidades y las personas que se
ponen productos para individuos, que coinciden en el grupo de compradores y
venden algunos platos o servicios, los compradores identifican las necesidades
sobre productos y vendedores, proporcionados. Segun Kotler (2003) sobre la
competencia, es un mercado en el que muchos compradores y vendedores
negocian un solo bien y ningun comprador o vendedor individual tiene mucha
influencia sobre el precio de mercado actual. Cuando se trata de vender, es decir,
intercambiar productos y servicios por dinero, vender es la base de cualquier
negocio y una parte vital de cualquier negocio. Se trata de reunir a compradores y
vendedores, y es deber de toda la organizacién hacer lo que sea necesario para
gue esta conferencia sea un éxito. En términos de rentabilidad, es la capacidad de

generar una cierta cantidad de capital invertido en un periodo de tiempo
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determinado, es cualquier proceso mediante el cual una organizacion invierte
capital en proyectos a largo o corto plazo y, con suerte, obtener ganancias. Futuro;
La rentabilidad se mide por la gestion del desempeio general, como lo demuestran
los rendimientos de las ventas y la gestién adecuada de los recursos de la empresa

(es decir, las inversiones).

Para poder analizar la comercializaciéon se han propuesto las ventas como
dimension. Santesmases (2014) lo define como un proceso en el que se transfiere
conocimiento e informacién al comprador para convencerlo de utilizar su idea.
devolucion de pago (p. 28). Entonces para algunas empresas es una forma de
ingresar al mercado ya que obtienen ventas a través de él y asi generar utilidades
para su negocio, haciendo que el negocio tenga mas beneficio. Fischer y Espejo
(2015) definen la venta como la forma en que una empresa ingresa al mercado en
la que el vendedor pretende llegar al consumidor y convencerlo de elegir el producto
ofrecido (p. 25).

También es el punto de entrada al mercado objetivo para satisfacer las
necesidades de los compradores y garantizar que la empresa tenga buenos
ingresos. Kotler (2014) lo define como otra forma de encontrar relaciones cercanas
e ingresar al mercado para algunas empresas existentes cuyo objetivo es vender
lo que producen, no lo que el mercado realmente necesita (pagina 53). Por lo tanto,
esta es una oportunidad para penetrar en el mercado existente, y asi lograr el
objetivo actual de la empresa, que es abastecer el mercado con el producto que

produce sin atencion y sin importar las necesidades del consumidor.

En cuanto a los tipos de dimensiones de marketing, Asi (citado después de
Paulet, 2018) define los tipos de marketing como funciones estratégicas vy
operativas basadas en el marketing que ayudan a las empresas a aprovechar
oportunidades econdémicas a largo plazo para lograr el crecimiento, la misién o la
organizacion de la empresa (pagina 4). Kotler (2010) define los tipos de marketing

como aquellos que se ocupan principalmente de productos o servicios para
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satisfacer las necesidades del cliente final y evitar problemas con el consumo
interno y externo (p. 19). Segun el autor y Kotler, el tipo de marketing es una funcién
de la estrategia de marketing que promueve oportunidades de negocio asegurando

la estabilidad del crecimiento econdmico.

Finalmente, cuando se trata del tamafo del mercado potencial, Magalon
(citado de Paulet, 2018) lo identifica como una oportunidad de negociacion
temporizada e inevitable. De esta forma, si un cliente no esta obligado a comprar
un producto o servicio, debemos falsificar la compra del cliente para poder
identificar la compra de un determinado servicio o bien que podemos proporcionar
(p. 31). Kotler (2001) los define como construidos por empresas en el mercado para
que puedan comprar bienes o servicios (pag. 4). Tal y como lo definen Kotler y
Magaldn, un mercado potencial es una oportunidad de negocio en la que existe una
transaccion real, de manera que el cliente no consume el producto, sino que crea

demanda y logra consumirlo.
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I1l.- METODOLOGIA

3.1.

Tipo y disefio de investigacion

Un estudio muy esperado recientemente, Hernandez y Mendoza (2018)
informaron que: Los métodos cuantitativos se dedican a la recoleccion,
procesamiento y analisis de datos cuantitativos y variables predeterminadas, y
se basan en objetivos (estudio de hechos sin la participacion de juicios,
conclusiones o suposiciones del investigador). Este tipo de analisis intenta
determinar la fuerza de la asociacion o relacibn entre las variables

consideradas, definiendo los resultados a lo largo del modelo (p.72).

En cuanto al nivel de analisis, describe la definicidn - la relacidén, donde
describe los cambios y quiere saber la conexidon de los dos. Segun Hernandez,
Fernandez y Baptista (2014) afirmaron que: Un estudio descriptivo busca definir
la identidad, identidad y perfil de las personas, grupo, comunidad, sistema,
objeto o cualquier otro objeto examinado. Solo tiene la intencién de medir o
recopilar informacién de forma independiente o agregada sobre las ideas o los
cambios a los que se refieren, es decir, su propdésito no es mostrar como se

combinan estas cosas (p. 92).

Segun Hernandez, Hernandez & Mendoza (2018), explicaron que la
investigacion de relaciones se trata de encontrar el grado o grado de asociacion
entre los cambios de aprendizaje. En cuanto al disefio, no es un experimento
ya que no se adaptan los cambios para ver el efecto en el otro, sino que se ve
en la situacion actual Hernandez & Mendoza (2018). El diagrama que

representa este disefno es el siguiente:
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(0]

/N

M -=
(0]}
Dénde:
M : Comerciantes de
artesaniasO1 : Marketing digital
r : Relacion entre variables. Coeficiente de

correlacion.Oz2 : Comercializacion

3.2 Variables y operaciones

Variable 1. Marketing Digital

Definiciéon del concepto

Segun Otsaku (2015), el marketing digital utiliza las herramientas disponibles en el
mundo digital en la Web 2.0, que es la forma mas efectiva de crear valor para las
comunidades locales en la web, a través de aplicaciones o herramientas disponibles

en el mundo. electrénico.

Definicion de operacion

Las variables del nivel de marketing digital tienen las siguientes dimensiones:

marketing de contenidos, medios digitales y redes sociales y sus indicadores para

los que se han desarrollado herramientas especificas.
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Variable 2: Comercializacién

Definicion conceptual

Mendoza (2013) menciona que la comercializacion tiene como objetivo principal
llegar a los mercados potenciales mediante los canales de ventas y asi poder

brindar un servicio efectivo al cliente.

Definicién operacional

Se obtendra mediante las tres dimensiones propuestas como es las ventas, el tipo

de comercializacion y el mercado potencial.

3.3 Poblacion, muestra y muestreo, unidad de andlisis

Poblacién: Segun (Hernandez y Mendoza, 2018), se denomina poblacion al
conjunto de todos los casos que cumplen con ciertas caracteristicas, y en este

estudio, la poblacion es.

Criterios de admision:

- Fabricante y comercializador de Uros.

- Fabricantes y comercializadores que deseen participar voluntariamente
aportando informacién para la encuesta.

- Personas que produzcan y comercialicen mujeres y hombres mayores de

18 anos.

Criterio de exclusion:

- Los fabricantes y comercializadores no quieren participar en el estudio. -

Los fabricantes y comercializadores tienen limitaciones fisicas.
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Muestra: Cabe recalcar que como se ha senalado (Hernandez & Mendoza,
2018), este es un subgrupo de la poblacion con demografia similar, en este estudio

la muestra para la encuesta de seguimiento estuvo conformada por 103 artesanos.

Probabilidad de muestreo segun la formula.

72, N.p.q
- o VA oz

Z2=1,967

N = poblacién = 332
p= 0,5

g=0,5

&= 0,05

Obteniéndose como resultado 103.

3.4 Técnicaen instrumentos de recoleccién de datos

Segun Carrasco (2013), esta técnica se refiere a un conjunto de reglas que los
investigadores seguiran en sus actividades en cada etapa de la encuesta; El estudio
actual utiliza una encuesta que proporciona informacién sobre la cognicidn humana

y sirve como herramienta mediante el uso de un cuestionario para cada variable.

Respecto a la validez de un instrumento, Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014) afirman que: “En general, la validez se refiere a qué tan bien un instrumento

mide realmente la variable que pretende medir’ (pagina 347).

Las herramientas de verificacion incluyen el seguimiento del juicio de expertos.
Comentaron el contenido y apariencia de la herramienta e hicieron
recomendaciones de mejora, en linea con las opiniones de 3 expertos que
consideraron adecuada la herramienta (ver tabla de verificacion de expertos en

Anexo).

18



Respecto a la confiabilidad, segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)
afirman: “La confiabilidad de un instrumento de medida es el grado en que el uso
repetido de la misma persona u objeto produce los mismos resultados” (pagina 10
- ano 200). Para comprobar la fiabilidad del dispositivo, se realizé una prueba con
20 personas Yy los datos procesados se analizaron mediante la estadistica Alpha
Cronbach. Su formula determina la consistencia y la precision, el rango de valores

determina la confianza determinada por:

Valor estandar de confiabilidad

No fiable de -1a 0

Baja confiabilidad de 0.01 a 0.49
Fiabilidad moderada 0,5 a 0,75
Alta fiabilidad de 0,76 a 0,89
Alta confiabilidad 0.9 a 1

Los resultados del procesamiento presentados en el anexo permiten notar que
el Alpha de Cronbach 0.833 obtenido para la herramienta de medida de marketing,
muestra la alta confiabilidad de la herramienta, mientras que para la herramienta de
medida de la variable numero de marketing, el Alpha de Cronbach es de 899, loque

indica una alta confiabilidad. Instrumento confiable (ver anexo).

3.5 Proceso

Después de seleccionar el disefio de investigacion y la muestra apropiados con
base en las preguntas e hipotesis de investigacion, el siguiente paso es recopilar
datos sobre las variables (conceptos o atributos) del objeto, caso o evento asociado
con respecto a la investigacion. Esto quiere decir que un enfoque procedimental
detallado, propuesto en (Bernal, 2016), incluye: contar con una base de datos en
Excel, establecer los métodos a utilizar para recolectar la informacion que sera

procesada para medir variables.
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Este estudio propone que estas dos herramientas basadas en la teoria se
apliquen a toda la muestra durante el trabajo de campo a través de un proceso que

asegure la confiabilidad y validez.

Por este motivo, con la debida coordinacion para facilitar el acceso, ambos

seran observados en estado salvaje sin manipulacién alguna de las variables.

3.6 Métodos de andalisis de datos

Es una correlaciéon descriptiva, apoyada en estadistica SPSS, que integra datos
con estadistica Alpha Cronbach donde se asignan valores, escalas y puntajes, se
asignan insights y clasificaciones de datos recolectados a través de escenarios
graficos en el estudio. Usa el razonamiento para llegar a las diferencias, formula
hipétesis, explica, comenta y saca conclusiones basadas en sus resultados. 3.7

Aspectos éticos

La investigacion investigativa depende de determinar las reglas y validez del
trabajo para obtener informacion, ademas, toda informacion es veraz, debidamente
citada y verificada, debido a que se respetan los derechos de autor y toda

informacion recopilada es permitida.

Cabe mencionar que toda la informacion presentada en este estudio no fue
plagiada, sin embargo, se utilizd el formato estandar de la APA, por otro lado, no
todas las estadisticas fueron consistentes para ser recalculadas o modificadas.
Bueno, este esfuerzo de investigacion es unico y especial, y nuevamente este
esfuerzo de investigacién ayudara a futuros investigadores que quieran hacer

investigaciones como esta o con un problema equivalente.

3.7 Aspectos éticos

La tesis se desarrolld considerando los siguientes aspectos éticos: objetividad,
honestidad, confidencialidad y respeto. Ademas, se desarrollé respetando las ideas

de los autores tomados y se hizo uso de las normas APA 7ma edicion.
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IV RESULTADOS

En este capitulo presentamos los objetivos con sus respectivas respuestas que han

sido formulados en la presente investigacion, a continuacion, tenemos:

Respecto al objetivo general: Determinar larelacion entre el marketing digital

y la comercializacién.

Tabla1

Descripcién de los Nivel de aceptacién respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.
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Prueba de objetivo general

Marketing
digital Comercializacion
Rho de Spearman  Marketing digital Coeficiente de correlacion  ,99 7317
Sig. (bilateral) ,000
N 103 103
Comercializacion Coeficiente de correlacion 7317 ,99
Sig. (bilateral) ,000
N 103 103

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

Interpretacion: La tabla 1 nos muestra la respuesta a la pregunta ¢Cual es la

relacion entre el marketing digital y la comercializacion?, donde el nivel de

asociacion 0.731 es el nivel “mas bajo de los datos asociados”. El grado de

certidumbre o nivel de significancia o error es de 0.99; siendo menor a 0.05, por lo

tanto, afirmamos la hipotesis “Existe relacion significativa entre el marketing digital

y la comercializacion”. También podemos decir que la probabilidad de acertar es de

1.00 o que la confiabilidad es del 100%.

22



Respecto al objetivo especifico (1) Describir el nivel del Marketing digital.

Figura 1

Descripcion de los Nivel de aceptacion respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.
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Interpretacion: En la figura superior vemos que el nivel minimo es 1.12” muy bajo”
y el maximo 4. “muy alto” El promedio es 2.32; “regular’ la mediana es 2.00 “bajo”
que significa que el 50% de los encuestados valora al nivel con una cifra menor a

3.00 “regular’ y el otro 50% valora al nivel con una cifra mayor a 3.00 “regular”.
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Figura 2

Descripcion de los Nivel de aceptacion respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.

4.74
45

3.5

2.5

731 2.36

15

0.5

Interpretacion: En la figura superior vemos que el nivel minimo es 2.31” regular”
que corresponde al indicador Nivel de aceptacion respecto al contenido
expuesto y el maximo 4.74. “bueno” que corresponde al indicador Nivel de
aceptacion en cuanto al uso de las redes sociales. El promedio es 2.32;

“regular”.
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Figura 3

Descripcion de los Nivel de aceptacion respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.
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Interpretacion: En la figura superior vemos que el nivel minimo es 2.29” regular”
que corresponde a la dimensién Marketing de contenido el maximo 4.70. “Muy
bueno” que corresponde a la dimension Redes sociales. El promedio es 2.32;

“bajo”.
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Respecto al objetivo especifico (2) Conocer el nivel de la comercializacién.

Figura 4

Descripcion de los Nivel de aceptacion respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.

5.00
450
4.42 43442 1 a3 | 442443 442 L 295, 495
4.00 !
8 3.8 3 P92 I\ 3.83 383 3.83
3.50 ‘ . ' 1! 3.50 A -8
SEL N PRE A 1 [}25 o8 25
3.00 ' _ : :
H32.92 2.9 2.9
5453 >l 6 ; I Phrfa ML | 5 4e 75
220 ' § TAR:Y k40 ofs 240 YN /2 3R R f53 |[242
.44 0 2082021 V082 93208 Y\J
2:00 192 08N 2183 302000 2%9% 1.92
Lsa’ ¥ 175 167 75
1.50 :
14255 1.42 1.42
1.00
0.50
0.00
Lo B S = o B = T o N ¥ T B T o = o N = T = T oV B ¥ = N O o = O o TR Y= = T o VR T I+ T O A S e T

Interpretacion: En la figura superior vemos que el nivel minimo es 1.42” muy bajo”
y el maximo 4.42. “muy alto” El promedio es 2.73; “regular’ la mediana es 3.00
“regular” que significa que el 50% de los encuestados valora al nivel con una cifra
menor a 3.00 “regular’ y el otro 50% valora al nivel con una cifra mayor a 3.00

‘regular”.
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Figura 5

Descripcion de los Nivel de aceptacion respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.
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Interpretacion: En la figura superior vemos que el nivel minimo es 2.71” regular”
que corresponde al indicador Nivel de Demanda y el maximo 2.77. “regular’ que
corresponde al indicador Nivel de Comportamiento. El promedio es 2.73;

‘regular”.
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Figura 6

Descripcion de los Nivel de aceptacion respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.
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Interpretacion: En la figura superior vemos que el nivel minimo es 2.71” regular”

que corresponde a la dimensién Ventas el maximo 2.77. “regular’ que corresponde

a la dimensién Mercado potencial. El promedio es 2.73; “regular”.

28



Respecto al objetivo especifico (3) Establecer la relacion entre el marketing

digital y las ventas.

Tabla 2

Descripcion de los Nivel de aceptacion respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.

Prueba de Objetivo especifico 3

Ventas Comercializacion
Rho de Spearman Marketing de contenido Coeficiente de ,99 ,588™

correlacion

Sig. (bilateral) ,000

N 103 103

Comercializacion Coeficiente de ,588" ,99

correlacion

Sig. (bilateral) ,000

N 103 103

**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente. Base de datos

Interpretacion: La tabla 2 nos muestra la respuesta a la pregunta ;Cual es la

relacion entre el marketing digital y las ventas?, donde el nivel de asociacion 0.588

es el nivel “mas bajo de los datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de

significancia o error es de 0.99; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la

hipétesis “Existe una relacién significativa entre el marketing digital y las ventas”.

También podemos decir que la probabilidad de acertar es de 1.00 o que la

confiabilidad es del 100%.
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Respecto al objetivo especifico (4) Establecer la relacion entre el marketing

digital y el tipo de comercializacion.

Tabla 3

Prueba de Objetivo especifico 4

Descripcion de los Nivel de aceptacidn respecto al contenido expuesto segun las

Islas de los Uros, Puno, 2022.

Tipo de
comercializaci
on Comercializacion
Rho de Spearman Comunicacion digital Coeficiente de ,99 642
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 103 103
Comercializacion Coeficiente de ,642" ,99
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 103 103

**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: La tabla 3 nos muestra la respuesta a la pregunta ;Cual es la

relacion entre el marketing digital y el tipo de comercializacién?, donde el nivel de

asociacion 0,642 es el nivel “mas bajo de los datos asociados”. El grado de

certidumbre o nivel de significancia o error es de 0.99; siendo menor a 0.05, por lo

tanto, afirmamos la hipotesis “Existe relacion entre el marketing digital y el tipo de

comercializacion”. También podemos decir que la probabilidad de acertar es de

1.00 o que la confiabilidad es del 100%.
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Respecto al objetivo especifico (5) Establecer la relacién entre el marketing

digital y el mercado potencial.

Tabla 4

Descripcion de los Nivel de aceptacion respecto al contenido expuesto segun las
Islas de los Uros, Puno, 2022.

Prueba de Objetivo especifico 5

Mercado  Comercializacio

potencial n

Rho de Spearman  Redes sociales Coeficiente de correlacion  ,99 ,664™
Sig. (bilateral) . ,000
N 103 103
Comercializacion Coeficiente de correlacion  ,664™ ,99
Sig. (bilateral) ,000
N 103 103

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

Fuente. Base de datos

Interpretacion: La tabla 4 nos muestra la respuesta a la pregunta ¢Cual es la
relacion entre el marketing digital y el mercado potencial?, donde el nivel de
asociacion 0, 664 es el nivel “mas bajo de los datos asociados”. El grado de
certidumbre o nivel de significancia o error es de 0.99; siendo menor a 0.05, por lo
tanto, afirmamos la hipotesis “Existe relacidn entre marketing digital y el mercado
potencial”. También podemos decir que la probabilidad de acertar es de 1.00 o que
la confiabilidad es del 100%.
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V DISCUSION

Respecto al objetivo General. Determinar larelacion entre el marketing digital

y la comercializacién.

Segun Hueliza (2019) En su tesis sobre Gestion y Estrategia de Marketing Digital
para describir la relacion entre el marketing digital y la gestion estratégica de un
karma conjunta en la corte. Los resultados estadisticos muestran que existe una
relacion adecuada con RHO SPARMMAN = A.545 ** con el valor del valor = a, 000,
menos que el significado de 0.05; Sobre la hipotesis, la negativa y la hipotesis
exclusiva aceptaron que existe una relacion positiva entre el marketing digital y la
gestion estratégica. Los resultados a la pregunta ;Cual es la relacion entre el
marketing digital y las ventas?, donde el nivel de asociacion 0.731 que es el nivel
“mas bajo de los datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de significancia
o error es de 0.000; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la hipétesis “Existe
relacion entre el marketing digital y las ventas”. También podemos decir que la
probabilidad de acertar es de 1.00 o que la confiabilidad es del 100%, por lo tanto,
se confirma lo indicado por los autores Segun Hueliza (2019). Por otra parte, se
confirma la teoria de Such y Kotler, donde mencionan que el tipo de
comercializacion es la funcion de las estrategias o mercadotécnicas para promover

oportunidades a la empresa brindandole una estabilidad de crecimiento econémico.

Respecto al objetivo especifico (1) Describir el nivel del Marketing digital.

Segun Horna (2017) en su tesis sobre el marketing digital y su relacion con el
posicionamiento en los clientes, donde concluyé que existe una relacion
estadisticamente significativa, positiva, y moderada entre el marketing digital con el
posicionamiento. Los resultados fueron, que el nivel minimo es 1.12” muy bajo” y el
maximo 4. “muy alto” El promedio es 2.32; “regular’ la mediana es 2.00 “bajo” que
significa que el 50% de los encuestados valora al nivel con una cifra menor a 3.00
‘regular” y el otro 50% valora al nivel con una cifra mayor a 3.00 “regular”, lo que
confirma lo indicado por el autor Horna (2017). Por otra parte, se confirma la teoria

de restricciones por Abanto donde se indica que el marketing digital nos permite
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enfocarnos en lo esencial para que las empresas logren mejores resultados
financieros aprovechando los recursos existentes con el fin de lograr el crecimiento

de la empresa.

Respecto al objetivo especifico (2) Conocer el nivel de lacomercializacién.

Segun Brito (2018) en el Ecuador el cual tuvo como titulo estrategias de marketing
digital para promover la comercializaciéon de productos de la microempresa, donde
concluyé que las estrategias de marketing digital son las mas econdmicas y
eficientes al momento de lograr una mayor difusién de los productos y servicios que
se ofrecen. Los resultados fueron, que el nivel minimo es 1.42” muy bajo” y el
maximo 4.42. “muy alto” El promedio es 2.73; “regular” la mediana es 3.00 “regular”
que significa que el 50% de los encuestados valora al nivel con una cifra menor a

3.00 “regular’ y el otro 50% valora al nivel con una cifra mayor a 3.00 “regular”, lo
que confirma lo indicado y confirma la teoria de Brito (2018). Por otra parte, se
confirma la teoria de Chupillon y Lépez (2019) donde nos dice que Para llegar a la
comercializacion de los productos es necesario que se establezcan los canales que

deben llevar el producto a ser comercializado.

Respecto al objetivo especifico (3) Establecer la relacion entre el marketing

digital y las ventas.

Segun Santillan y Rojas (2017) en su estudio referido al marketing digital y la gestion
de relaciones con los clientes, donde concluy6 que existe una correlacion positiva
considerable del 80.4% entre el marketing digital y la gestion de relacionescon los
clientes. Los resultados a la pregunta ¢ Cuél es la relacion entre el marketingdigital y
las ventas?, donde el nivel de asociacién 0.588 que es el nivel “mas bajo de los
datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de significancia o error esde
0.000; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la hipotesis “Existe relacion
entre el marketing digital y las ventas”. También podemos decir que la probabilidad
de acertar es de 1.00 o que la confiabilidad es del 100%, por lo tanto, se confirma
lo indicado por los autores Santillan y Rojas (2017). Por otra parte, se confirma la

teoria de Kotler, (2003), donde nos dice que las ventas se tratan sobre el
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intercambio de productos y servicios por dinero, las ventas son el corazén de

cualquier negocio, actividad fundamental de cualquier aventura comercial.

Respecto al objetivo especifico (4) Establecer la relacion entre el marketing

digital y el tipo de comercializacion.

Segun Huiza (2019) en su tesis sobre el marketing digital y la gestion estratégica
empresarial, donde el resultado estadistico muestra que existe una relacion segun
Rho de Spearman = a .545** con un valor de significancia = a ,000 el cual es menor
al nivel de significancia de 0,05; por lo que se niega la hipétesis nula y se acepta la
hipétesis alterna de que existe relacion positiva entre el marketing digital y la gestion
estratégica empresarial. Los resultados a la pregunta ;Cual es la relacidon entre el
marketing digital y el tipo de comercializacion?, donde el nivel de asociacion 0,642
es el nivel “mas bajo de los datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de
significancia o error es de 0.000; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la
hipétesis “Existe relacion entre el marketing digital y el tipo de comercializaciéon”.
También podemos decir que la probabilidad de acertar es de 1.00 o que la
confiabilidad es del 100%, por lo tanto, se confirma lo indicado por el autor Huiza
(2019). Por otra parte, se confirma la teoria de Such y Kotler, donde mencionan que
el tipo de comercializacion es la funcién de las estrategias 0 mercadotécnicas para
promover oportunidades a la empresa brindandole una estabilidad de crecimiento

economico.

Respecto al objetivo especifico (5) Establecer la relacion entre el marketing

digital y el mercado potencial.

Segun Paulet (2018) en su tesis sobre estrategias de marketing y comercializacion,
donde da como resultado que existe relacion entre las estrategias de marketing y
comercializacidn de cacao en la asociacion de productores en la region San
Martin,2017-2018. Los resultados a la pregunta ;Cual es la relacion entre el
marketing digital y el mercado potencial?, donde el nivel de asociacion 0, 664 es el

nivel “mas bajo de los datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de
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significancia o error es de 0.000; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la
hipdtesis “Existe relacion entre el marketing digital y el mercado potencial”. También
podemos decir que la probabilidad de acertar es de 1.00 o que la confiabilidad es
del 100%, por lo tanto, se confirma lo indicado por el autor Paulet (2018). Por otra
parte, se confirma la teoria de Kotler y Magallon, donde nos dicen que el mercado
potencial es una oportunidad de negocio, donde hay un comercio dable por lo que

el cliente no consume el producto, pero se crea una necesidad y logra consumirlo.
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VI CONCLUSIONES

Para realizar las conclusiones, se tiene que dar respuesta a los objetivos, preguntas

formuladas y/o confirmar, rechazar las hipoétesis planteadas.

Respecto al objetivo general: Determinar larelacion entre el marketing digital

y la comercializacion en las Islas de los Uros, Puno, 2022.

Se concluye que la respuesta a la pregunta ;Cual es la relacidén entre el marketing
digital y la comercializaciéon?, donde el nivel de asociacién 0.731 es el nivel “mas
bajo de los datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de significancia o error
es de 0.000; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la hipdtesis “Existe

relacion entre el marketing digital y la comercializacion”.

Respecto al objetivo especifico (1) Describir el nivel del Marketing digital en

las Islas de los Uros, Puno, 2022.

Se concluye que el nivel minimo es 1.12” muy bajo” y el maximo 4. “muy alto”. El
promedio es 2.32; “regular” la mediana es 2.00 “bajo”. Se concluye que la respuesta
a la pregunta ;Cual es el nivel del Marketing digita? es regular; y se rechaza la

hipotesis “El nivel del Marketing digital es alto”.

Respecto al objetivo especifico (2) Conocer el nivel de la comercializacion en

las Islas de los Uros, Puno, 2022.

Se concluye que el nivel minimo es 1.42” muy bajo” y el maximo 4.42. “muy alto” El
promedio es 2.73; “regular’ la mediana es 3.00 “regular”. Se concluye que la
respuesta a la pregunta ;Cual es el nivel de comercializacion? es regular; y se

rechaza la hipoétesis “El nivel de la comercializacion es bajo”.
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Respecto al objetivo especifico (3) Establecer la relacion entre el marketing

digital y las ventas en las Islas de los Uros, Puno, 2022.

Se concluye que la respuesta a la pregunta ¢ Cual es la relacion entre el marketing
digital y las ventas?, donde el nivel de asociacion 0.588 es el nivel “mas bajo de los
datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de significancia o error es de
0.000; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la hipotesis “Existe significativa

relacion entre el marketing digital y las ventas”.

Respecto al objetivo especifico (4) Establecer la relacidén entre el marketing

digital y el tipo de comercializacién en las Islas de los Uros, Puno, 2022.

Se concluye que la respuesta a la pregunta ¢ Cual es la relacion entre el marketing
digital y el tipo de comercializacién?, donde el nivel de asociacion 0,642 es el nivel
“mas bajo de los datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de significancia
o error es de 0.000; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la hipétesis “Existe

significativa relacion entre el marketing digital y el tipo de comercializacion”.

Respecto al objetivo especifico (5) Establecer la relacién entre el marketing

digital y el mercado potencial en las Islas de los Uros, Puno, 2022.

Se concluye que la respuesta a la pregunta ;Cual es la relacidon entre el marketing
digital y el mercado potencial?, donde el nivel de asociacion 0, 664 es el nivel “mas
bajo de los datos asociados”. El grado de certidumbre o nivel de significancia o error
es de 0.000; siendo menor a 0.05, por lo tanto, afirmamos la hipo6tesis “Existe

relacion significativa entre marketing digital y el mercado potencial”.
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VIl RECOMENDACIONES

En este capitulo se elabora considerando el disefio de la investigacidn hipotesis
nuevas, nuevos problemas e indicando a quien se recomienda considerando la

jerarquia dentro de la organizacion.

1.Respecto al disefio de la investigacion dirigidos a futuros investigadores

del campo de la administracién.

Podriamos enfocar en un nuevo disefio; pasar del disefio no experimental a otro
experimental, manteniendo las mismas variables Marketing Digital y la
Comercializacion. Aqui tendriamos otro enfoque para comparar con el disefio de la
presente investigacion. Puesto que, al manipular la primera variable, impactaria a

la segunda variable, asi lo valida el presente estudio.

2. Respecto a nuevos problemas dirigidos a investigadores del campo de la

administracion.

Se recomienda plantear problemas desde el punto de vista descriptivo, tales como
describir cada una de las dimensiones de cada una de las variables, a fin de
cuantificar el nivel o la métrica que midan el Marketing Digital y la Comercializacion.

Asi cumplimos el principio “no se puede mejorar lo que no se puede medir”.

3. Respecto a nuevas hipoétesis dirigidos a investigadores del campo de la

administracion.

Se recomienda plantear hipotesis desde “Existe relacion significativa entre el
Marketing Digital y la Comercializacion de artesanias en la isla de los uros 2022”. a
‘Existe un impacto significativo del Marketing Digital y la Comercializacion de
artesanias en la isla de los uros 2022” Pasando de una hipétesis relacional a una

causal.
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4. Respecto a los hallazgos de la investigacion dirigido a los dirigentes de

las islas los uros.

Se recomienda mejorar los niveles del Marketing Digital y la Comercializacion. Si
los niveles estan por debajo del promedio es una oportunidad de incrementarlos. Si
son regulares es una oportunidad para mejorarlo y si son buenos los niveles
conservar al Marketing Digital para obtener resultados competitivos. En este caso
los niveles son “positiva muy fuertes”. La relacion 0.731 valida al Marketing Digital,
si mejoramos una variable va a tener un alto impacto en la otra variable. Por ello
recomendamos gestionarlas desde el punto de vista gerencial una propuesta de
Marketing Digital y la Comercializacion, para consolidar una recomendacion

efectiva.
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Anexo 1

Matriz de consistencia

Problem Objetivos Hipotes Metodologia Muestra Técnicas
as is
General: General: General: . B _
Nivel: Poblacion: Técnica: Encuesta
¢ Cual es la relacién entre el Determinar la relacion | Existe relacion entre el | Descriptiva 332
marketingdigital y la entre el marketing digital | marketing  digital y la | correlacional | comerciantes

comercializacion?

Especificos:

¢ Cual es el nivel del Marketing
digita?

¢ Cual es el nivel de
comercializacion?

yla comercializacion.

Especificos:

Describir el nivel del

Marketing digital.

Conocer el nivel de la

comercializacion.

comercializacion.

Especificos:

El nivel del Marketing digital

es alto.

El nivel de la

comercializacidénes bajo.

Enfoque:

Cuantitativa

Disenfo:

No

experimenta

Muestra:

103

comerciantes.

Instrumento:

Cuestionario
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¢ Cual es la relacién entre el

marketingdigital y las ventas?

¢ Cual es la relacion entre el
marketingdigital y el tipo de

comercializacion?

¢ Cual es la relacion entre el
marketingdigital y el mercado

potencial?

Establecer la relacion
entre el marketing digital

ylas ventas.

Establecer la relacion
entre el marketing digital
y el tipo de

comercializacion.

Establecer la relacién
entre el marketing digital

yel mercado potencial.

Existe una relacion
significativa entre el
marketing digital y las

ventas.

Existe una relacion
significativa entre el
marketingdigital y el tipo de

comercializacion.

Existe una relaciéon
significativa entre el
marketing digital y el

mercado potencial.
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Anexo 2

Operacionalizacion de variables

Dimension Indicadores items | Niveles y
rangos
Marketing de | -Nivel de
contenido aceptacion 1-6
respecto al Bueno
Marketing digital contenido
expuesto
Comunicacion | -Nivel de Regular
digital aceptacion en|7 -
cuanto a la| 12
relacion de Deficiente
comunicacion que
se dan
Redes sociales | Nivel de
aceptacion en| 13 -
cuanto al usode | 18
las redes sociales
Ventas Demanda
Comercializacion Oferta 1-5 | Alto
Capacidad de
respuesta Regular
Tipo de | Interno
comercializaci | Externo 6 —| Bajo
on Estratégico 10
Mercado Comportamiento
potencial 11 -
12

47



Anexo 3 Instrumentos

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CUESTIONARIO SOBRE MARKTING DIGITAL

Estimado (a) artesano, este cuestionario tiene como objetivo conocer su opinidén sobre

el nivel de marketing digital que tienen para realizar mejoras al respecto.

La informacion que nos proporcione sera tratada de forma confidencial y anonima.

Se agradece su colaboracion.

Indicaciones: A continuacion, se le presenta una serie de preguntas las cuales debera

Ud. responder marcando con una (X) la respuesta que considere correcta.

1 2 3 4 5
Totalmente en Ni de acuerdo, ni en Totalmente de
desacuerdo En desacuerdo desacuerdo De acuerdo acuerdo
\° DESCRIPCION VALORACION
DIMENSION: Marketing de contenido 112|345
Los contenidos digitales (videos digitales) realizados son de
o gran interés
02 Los contenidos digitales (videos digitales) presentado son de gran
utilidad
03 | Los contenidos digital (infografia) presentado son recomendable
04 | Los contenidos digitales (infografia) presentada son coherentes
05 | Los contenidos digitales son creibles
06 | Los contenidos digitales son importantes
DIMENSION: Comunicacién digital VALORACION
07 | Los correos electronicos enviados contiene informacion de interés
08 Las campanas digitales de temporada que realiza por WhatsApp son
interesantes
9 | Lapagina web muestra adecuadamente los servicios ofrecidos
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10 | Es interesante la publicidad digital de la empresa
La publicidad digital muestra adecuadamente los servicios que ofrece
H en los correos electronicos
La empresa responde los comentarios y/o conversaciones en sus
. canales de comunicacion virtual
DIMENSION: Redes sociales VALORACION
13 | La informacion difundida en las redes sociales es eficaz
14 Las consultas por medio de Facebook son respondidas de una
manera rapida
Las consultas por medio de Facebook son respondidas de una
o manera precisa
16 | La publicidad digital en Facebook es interesante
17 | Las ofertas realizadas en las redes sociales son interesantes
18 Las redes sociales son importantes

Tomado de Moreno, 2019

Muchas gracias

49




UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CUESTIONARIO SOBRE COMERCIALIZACION

Estimado (a) artesano, este cuestionario tiene como objetivo conocer su opinién sobre

los niveles de comercializacién que tienen para realizar mejoras al respecto

La informacién que nos proporcione sera tratada de forma confidencial y anonima.

Se agradece su colaboracion.

Indicaciones: A continuacion, se le presenta una serie de preguntas las cuales debera

Ud. responder marcando con una (X) la respuesta que considere correcta.

1 2 3 4 5
Totalmente en Ni de acuerdo, ni en Totalmente de
desacuerdo En desacuerdo desacuerdo De acuerdo acuerdo
, | DESCRIPCION VALORACION

N DIMENSION: Ventas 112/ 3|45
01 | Considera que existe demanda de sus productos

Considera que la comercializacion ofrece una buena cartera de
o clientes
03 Considera que la oferta de sus productos ha ocasionado pérdidas

econdmicas
04 Considera que la oferta de sus productos ha afectado el crecimiento

para el negocio
05 Cree que las ventas que se han producido son por las estrategias de

marketing digital lo realiza

DIMENSION: Tipos de comercializacion VALORACION

06 | Considera que es mas rentable el mercado local
07 | Considera tener informacion de sus competidores
08 Encuentra en la comercializacion de sus productos beneficios

estratégicos
09 | Existe una evolucion en el mercado exterior que identifica su producto
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VALORACION

La asociacion de productores cumple con las necesidades de sus

clientes

DIMENSION: Mercado potencial

Su competencia hace la caida de precios y beneficios en el mercado

exterior

11 | Considera que el publico encuentra lo que desea

12

Tomado de Paulet, 2019

Muchas gracias

Anexo confiabilidad de los instrumentosVariable

marketing
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Resultados del SPSS
Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 20 100,0
Excluido? 0 ,0

Total 20 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,833 18

Variable comercializacion

1 2 13204213232 [3 [2 ]2
2 T [1 72131 1 (311

3 2 (323212 ]3 ]2 (3 [2 ]2
4 2 [t |21 ]1]3[2]4 ]2 (3 [2 ]2
5 323 (2[3[1 ]2 13123 |2
6 342|312 1[3 1[4 ]2 (1 |2 [3 |4
7 5252521115 [3 ]2 [5 [1
8 4 131213215335 [4 5
9 2 (112032321 ]2 (3 [2 ]2
10 341 (41141314 (3[4 (33
11 5515441532515 |5]3
12 2 (321 ]2]3 12323 (2 ]2
13 553|514 [4 (3|4 [5]5]|5]3
14 112034 (331 [1 2111
15 2 (312121311213 ]2 [2 |1
16 5153 [3[3[3[3|3[5]5]5]3
17 2 (11232 [3]1 1213 ]2 [2 [1
18 113243 |54 154 [3 (1 |4
19 112032122233 (1|2
20 5 5[5 [3[3]51(3[4]5]5][5]3
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Resultados del SPSS

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos  Valido 103 100,0
Excluido 0 ,0

Total 103 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,899 103
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Anexo Validaciones

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING DIGITAL

| NS DIMEMSIONES / items Pertinencia! |Relevancia® Claridad: Sugerencias
DIMENSION 1: Marketing de contenido Si Mo Si No Si Mo
1 Los contenidos digitales (videos digitales) realizados son de gran | X X X
inferés
2 Los contenidos digitales (videcs digitales) presentado son de gran | X X X
utilidad
3 Los contenidos digital (infografia) presentado son recomendable X X X
4 Los contenidos digitales (infografia) presentada son coherentes X X X
3 Los contenidos digitales son creibles A X A
& Los contenidos digitales son importantes X X X
DIMENSION 2 Comunicacion digital Si Mo Si No Si No
T Los comeos electronicos enviades contiene informacion de interés X X X
] Las campanas digitales de temporada que realiza por WhatsApp son | X X X
inferesantes
3 La pagina web muestra adecuadamente los servicios ofrecidos X X X
10| E= interesante |a publicidad digital de la empreza X X X
1 La publicidad digital muestra adecuadamente los servicios que ofrece | X X X
en log correos electrdnicos
12 La empresa responde los comentarios y/o conversaciones en sus | X X X
canales de comunicacion virtual
DIMENSION 3: Redes sociales Si No Si No 5i Mo
13 | La informacién difundida en las redes sociales es eficaz X X X
14 Las consultas por medio de Facebook son respondidas de una manera | X X X
rapida
15 Las consultas por medio de Facebook son respondidos de una manera | X X X
precisa
16 | La publicidad digital en Facebook es interezante X X X
17 Las ofertas realizadas en las redes sociales son interesantes X X X
18 Las redes sociales son importante X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad:  Aplicahle [ X ]

No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Qi Mg: Patricia Bejarano Alvarez

Especialidad del validador: Doctorado en educacion

1Pedinencia:El item corresponds al concepio teodco formulado.
2Relevancia: Bl item es apropiado para representar 3l componente
o dimension especifica del constructo

sClaridad: Se enfiende sin dificultad alguna el enunciado del item,
&5 conciso, exacio y directo

Nota: Suficiencia, s dice suficiendia cuando los ifems planteados
son suficientes para medir la dimanszion

DNI: 09749953

8 de noviembre del 2021

Firma del Experto Informante.
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q:CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA COMERCIALIZACION

| N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad: Sugerencias
DIMENSION 1: Ventas Si No Si No Si No
1 Considera que existe demanda de sus productos X X X
2 Considera que la comercializacion ofrece una buena cartera de | X X X
clientes
3 Cons@dera que la oferta de sus productos ha ocasionado pérdidas | X X X
economicas
4 Considera que la oferta de sus productos ha afectado el crecimiento | X X X
para el negocio
5 Cree que las ventas que se han producido son por las estrategias de | X X X
marketing digital lo realiza
DIMENSION 2 Tipos de comercializacion Si No Si No Si No
6 Considera que es mas rentable el mercado local X X X
7 Considera tener informacion de sus competidores X X X
8 Encuentra en la comercializacion de sus productos beneficios | X X X
estratégicos
9 Existe una evolucion en el mercado exterior que identifica su producto | X X X
10 | La asociacion de productores cumple con las necesidades de sus | X X X
clientes
DIMENSION 3: Mercado potencial Si No Si No Si No
11 | Considera que el publico encuentra lo que desea X X X
12 | Su competencia hace la caida de precios y beneficios en el mercado | X X X
exterior
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinion de aplicabilidad: Aplicabhle [ X] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dif Mg: Patricia Bejarano Alvarez DNI: 09749953

Especialidad del validador: Doctorado en educacion
'Pertinencia:El item corresponds al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar a componente 8 de noviembre del 2021
o dimension especifica del constructo
*Claridad: Se enfiende sin dificultad alguna el enunciado del item, ;
€5 conciso, exacio y directo | Z
Sl
Nota Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados =

son suficientes para medi la dimension

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING DIGITAL

N° | DIMENSIONES/ items Pertinencia! Relevancia? | Claridad® | Sugerencias
DIMENSION 1: Marketing de contenido Si No Si No Si No
1 Los contenidos digitales (videos digitales) realizados son de | X X X
gran interés
2 Los contenidos digitales (videos digitales) presentado son de | X X X
gran utilidad
3 Los contenidos digital (infografia) presentado son | X X X
recomendable
4 Los contenidos digitales (infografia) presentada son coherentes
5 Los contenidos digitales son creibles
6 Los contenidos digitales son importantes X X X
DIMENSION 2: Comunicacion digital Si No Si No Si No
7 Los correos electrénicos enviados contiene informacion de X X X
interés
8 Las campafas digitales de temporada que realiza por X X X
WhatsApp son interesantes
9 La pagina web muestra adecuadamente los servicios ofrecidos
10 | Es interesante la publicidad digital de la empresa
11 | La publicidad digital muestra adecuadamente los servicios que | X X
ofrece en los correos electrénicos
12 | La empresa responde los comentarios y/o conversaciones en | X X X
sus canales de comunicacion virtual
DIMENSION 3: Redes sociales Si No Si No Si No
13 | Lainformacion difundida en las redes sociales es eficaz X X X
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14 | Las consultas por medio de Facebook son respondidas de una | X X X

manera rapida

15 | Las consultas por medio de Facebook son respondidos de una | X X X

manera precisa

16 | La publicidad digital en Facebook es interesante X X X

17 | Las ofertas realizadas en las redes sociales son interesantes

18 | Lasredes sociales son importantes

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] No aplicable []

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg:  Dra. Tamara Pando Ezcurra

Especialidad del validador:

1pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado. 2Relevancia: El item es
apropiado para representar al componenteo dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item,es conciso, exacto y
directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteadosson suficientes para medir la
dimensién

DNI: 03854754

8 de noviembre del 2021

,.//"" o ol
P 7
Firma del Experto Informante.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA COMERCIALIZACION

N° | DIMENSIONES/ items Pertinencia®! Relevancia? | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Ventas Si No Si No Si No

1 | Considera que existe demanda de sus productos X X X

2 | Considera que la comercializacion ofrece una buena | X X X
cartera de clientes

3 | Considera que la oferta de sus productos ha |X X X
ocasionado pérdidas econdmicas

4 | Considera que la oferta de sus productos ha X X X
afectado el crecimiento para el negocio

5 | Cree que las ventas que se han producido son por | X X X
las estrategias de marketing digital lo realiza
DIMENSION 2: Tipos de comercializacion Si No Si No Si No

6 | Considera que es mas rentable el mercado local X X X

7| Considera tener informacién de sus competidores X X X

8 | Encuentra en la comercializacién de sus productos | X X X
beneficios estratégicos

9 | Existe una evolucion en el mercado exterior que | X X X
identifica su producto

10 | La asociacion de productores cumple con las | X X X
necesidades de sus clientes
DIMENSION 3: Mercado potencial Si No Si No Si No
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11 | Considera que el publico encuentra lo que desea X

12 | Su competencia hace la caida de precios vy |X

beneficios en el mercado exterior

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] No aplicable []

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg:  Berha Silva Narvaste

Especialidad del validador:

1Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado. 2Relevancia: El item es
apropiado para representar al componenteo dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item,es conciso, exacto y
directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteadosson suficientes para medir la
dimension

DNI: 45104543

8 de noviembre del 2021

b @%y

Firma del Experto Informante.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING DIGITAL

N° | DIMENSIONES/ items Pertinencia®! Relevancia? | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Marketing de contenido Si No Si No Si No
1 Los contenidos digitales (videos digitales) realizados son de | X X X
gran interés
2 Los contenidos digitales (videos digitales) presentado son de | X X X
gran utilidad
3 Los contenidos digital (infografia) presentado son | X X X
recomendable
4 Los contenidos digitales (infografia) presentada son coherentes
5 Los contenidos digitales son creibles
6 Los contenidos digitales son importantes
DIMENSION 2: Comunicacion digital Si No Si No Si No
7 Los correos electronicos enviados contiene informacion de X X X
interés
8 Las campafas digitales de temporada que realiza por X X X
WhatsApp son interesantes
9 La pagina web muestra adecuadamente los servicios ofrecidos | X X X
10 | Esinteresante la publicidad digital de la empresa X X
11 | La publicidad digital muestra adecuadamente los servicios que | X X X
ofrece en los correos electronicos
12 | La empresa responde los comentarios y/o conversaciones en | X X X
sus canales de comunicacion virtual
DIMENSION 3: Redes sociales Si No Si No | Si No
13 | Lainformacion difundida en las redes sociales es eficaz X X X
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14 | Las consultas por medio de Facebook son respondidas de una | X X X

manera rapida

15 | Las consultas por medio de Facebook son respondidos de una | X X X
manera precisa
16 | La publicidad digital en Facebook es interesante X X X
17 | Las ofertas realizadas en las redes sociales son interesantes X X X
18 | Lasredes sociales son importantes X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] No aplicable []
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: Dr/ Mg: Mg. Diaz Torres William Ricardo ORCID: (0000-0003-2204-6635)
Especialidad del validador:
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. 2Relevancia: El item es
apropiado para representar al componenteo dimension especifica del constructo 8 de noviembre del 2021
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item,es conciso, exacto y
directo
g ﬁ,’r}é/té% =
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteadosson suficientes para medir la ——
dimensién Firma del Experto Informante.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA COMERCIALIZACION

N° | DIMENSIONES/ items Pertinencia®! Relevancia? | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Ventas Si No Si No Si No

1 | Considera que existe demanda de sus productos X X X

2 | Considera que la comercializacion ofrece una buena | X X X
cartera de clientes

3 | Considera que la oferta de sus productos ha | X X X
ocasionado pérdidas econdémicas

4 | Considera que la oferta de sus productos ha | X X X
afectado el crecimiento para el nhegocio

5 | Cree que las ventas que se han producido son por | X X X
las estrategias de marketing digital lo realiza
DIMENSION 2: Tipos de comercializacion Si No Si No Si No

6 | Considera que es mas rentable el mercado local X X X

7| Considera tener informacion de sus competidores X X X

8 | Encuentra en la comercializacion de sus productos | X X X
beneficios estratégicos
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Existe una evolucion en el mercado exterior que | X X X

identifica su producto

10 | La asociacion de productores cumple con las | X X X

necesidades de sus clientes

DIMENSION 3: Mercado potencial Si No Si No Si No
11 | Considera que el publico encuentra lo que desea X X X
12 | Su competencia hace la caida de precios y| X X X

beneficios en el mercado exterior

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] No

aplicable[]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: Dr/ Mg: Mg. Diaz Torres William Ricardo

6635)Especialidad del validador:

IPertinencia; El item corresponde al concepto tedrico formulado. 2Relevancia: El item es 8 de noviembre del 202

apropiado para representar al componenteo dimension especifica del constructo )

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item,es conciso, exacto y ¢ ¥ /;{é% -

directo B el
—

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteadosson suficientes para medir la Firma del Experto Informante.

dimension

ORCID: (0000-0003-2204-
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Anexo 4:
Variable

Tabla 2

Resultados descriptivos

Marketing digital

Frecuencias y porcentajes de la variable marketing digital y sus dimensiones

Marketing digital Marketing de Comunicaciéon Redes sociales
contenido digital
F % F % F % F %

Deficiente 56 54,3 56 54,4 59 57,2 56 54,4

Regular 46 447 46 447 36 35 45 43,7
Eficiente 1 1 1 1 8 7,8 2 1,9
Total 103 100 103 100 103 100 103 100

60

50

40

30

20

10

Marketing digital y sus dimensiones

57.29

1%

Marketing digital Marketing de Comunicacion digital Redes sociales
contenido

B Deficiente ™ Regular ™ Eficiente
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Tabla 2

Frecuencias y porcentajes de la variable comercializacidén y sus dimensiones

Comercializacién 24Ventas Tipo de Mercado

comercializacion potencial

F % F % F % F %
Baja 44 42,7 39 37,9 41 39,8 37 359
Regular 40 38,8 47 45,6 43 41,8 41 39,8
Alta 19 18,4 17 16,5 19 18,4 25 243
Total 103 100 103 100 103 100 103 100

Comercializacion y sus dimensiones

50 45.6%
427 43%8%;

45 47 0 39.8%
40 o i 35.
35
30 24.3%
25 18.4% 16.5% 18.4%
20
15
10

5

0

Comercializacion Ventas Tipo de Mercado potencial

comercializacion

M pBaja M Regular M Alta



Anexo 5: Base de datos

Variable marketing
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