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Resumen

En este estudio el objetivo fue determinar si las estrategias de marketing digital
influyen en la comercializacion de productos de la empresa Avastech Per(
Solutions SAC, 2021. Tiene un enfoque cuantitativo, tipo aplicado y disefio no
experimental transeccional correlacional causal; la muestra quedd conformada
por los 44 trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021; para
medir las variables fueron usados dos cuestionarios validos por juicio de experto
y con una Alfa de Cronbach de 0,916 y 0.915 por instrumento; para procesar los
datos de utilizé el software SPSS V26. Se puede concluir que las estrategias de
marketing digital mediante las redes sociales influyen significativamente en la
comercializacion de productos de la empresa Avastech Per( Solutions SAC,
2021; considerando el coeficiente de correlacion de Spearman Rho= 0.838
(correlacién positiva alta), y el nivel de significancia p= 0.000 menor al 1% (p <
0.01). Las estrategias de marketing digital presentan un nivel regular en un
59.1% y la comercializacion de productos presenta un nivel medio en un 54.6%.
Las estrategias de marketing digital en las empresas son de gran importancia no
solo para las grandes compafiias, sino también para las pequefias y medianas

puesto que mejoran la comercializacion de sus productos.

Palabras Clave: estrategias, marketing digital, comercializacion de productos.
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Abstract

In this study the objective was to determine if digital marketing strategies
influence the marketing of products of the company Avastech Peru Solutions
SAC, 2021. Has a quantitative approach, applied type and non-experimental
causal correlational cross-sectional design; the sample was made up of the 44
workers of the company Avastech Peru Solutions SAC, 2021; to measure the
variables were used two questionnaires validated by expert judgment and with a
Cronbach Alpha of 0.916 and 0.915 per instrument; used SPSS V26 software to
process the data. It can be concluded that digital marketing strategies through
social networks significantly influence the marketing of products of the company
Avastech Peru Solutions SAC, 2021; considering the correlation coefficient of
Spearman Rho= 0.838 (high positive correlation), and the significance level p=
0.000 less than 1% (p 0.01). Digital marketing strategies have a regular level of
59.1% and product marketing has an average level of 54.6%. Digital marketing
strategies in companies are of great importance not only for large companies, but
also for small and medium-sized companies as they improve the marketing of

their products.

Keywords: strategies, digital marketing, product marketing
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INTRODUCCION

En la actualidad las compafiias se encuentran comenzando a emplear canales
informativos mediante las redes sociales, inclusive compafias que anteriormente
solamente empleaban el marketing convencional, han empezado a incursionar
en distintas tacticas de marketing digital. Por tanto, esta herramienta es un
poderoso medio para la captacion de usuarios y fidelizarlos. De acuerdo con la
Global Digital Statistics (2019), agencia de marketing y comunicacion online, hay
mas, 908,000.00 usuarios de internet, de los que 1, 972,000.00 son usuarios
activos en redes sociales, de estos 1,280 millones son usuarios de Facebook,
asociados a google 343 millones, en Linked-in 300 millones y 300 millones

posteando en Twitter.

La reiteracion en la utilizacion de la red social se encuentra teniendo relevancia
en gran escala en la comunidad contemporanea, debido a que posibilita la rapida
interrelacion y en tiempo real entre los individuos que lo emplean, de igual modo
las compafiias en la actualidad se encuentran explotando este medio para
aumentar su visibilidad mediante las redes sociales de manera que el marketing
digital se encuentra adquiriendo verdadera relevancia para el éxito de toda
compafia con proyectos innovadores que le permiten conseguir su posicién en

el mercado.

En este sentido, los tedricos de marketing emplean un modelo cientifico en el
gue expone la conducta de consumo de los usuarios. Por lo general las
organizaciones emplean estos datos para direccionar la toma de decisién sobre
la mejor manera de transmitir el valor del producto al consumidor. El marketing
digital presenta un desafio, puesto que sus canales son en relacién novedosos
y Se encuentran en un avance constante. Resulta indispensable aplicar la teoria
del marketing digital reconociendo tanto las semejanzas como las divergencias

con los canales de analogia tradicional.

En Latinoamérica el marketing digital se encuentra progresando
exponencialmente. Continuamente hay organizaciones que son conscientes de
gue esta disciplina es la base para impulsar el desarrollo de una organizacién y

asi llevarla a una escala mayor y de posicionamiento. El estado brasilefio es



considerado uno de los exponentes mas grandes de América Latina, que cuenta
con una gran capacidad de crecimiento y una de las economias de mas rapido
crecimiento en el mundo. Hoy en dia, hay mucha inversion en marketing digital
en este pais, esto se debe la capacidad de creacion que pueden ofrecer sus
instituciones. Por su parte, el estado mexicano ha sido transformado en el
segundo mercado mas importante de América Latina y ha experimentado un
crecimiento y desarrollo significativos, un elemento de gran interés de México es
que el pais tiene mucha influencia de los distribuidores y la publicidad
estadounidenses, gran parte de las decisiones son convocadas desde en el

extranjero, especialmente en el area de Miami (EUDE, 2019)

Al respecto, la poblacién empresarial del Peru se centraliza especialmente en las
empresas, de acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica e Informacion [INEI]
(2017), tiene 94,7% de participantes en todo el territorio, formando parte estas
de generacioén laboral, ademas de contribuir al progreso nacional; no obstante,
Serida (2019), considera que la tasa de suspension y mortalidad de estas
operaciones es del 8.8%, también porque es extremadamente dificil concentrar
la ventaja competitiva en mercados altamente competitivos. Pero una de las
causas mas importantes es la gestion de marketing del emprendedor. Los
emprendedores son pasivos, por lo que segun Zapata (2015) no estan
dispuestos a encontrar nuevos clientes y no cuentan con un plan de marketing

formal.

En el territorio peruano, entre las areas de menor inversiébn en marketing se
encuentra las areas industriales, esto a causa del desconocimiento al respecto.
Como sefiala Innovate Peru (2018), alrededor del 71% de las organizaciones de
inversibn en marketing son servicios y el comercio representa un 20% vy
solamente un 9% lo compone el area industrial, que es una de las principales
falencias para la sostenibilidad y el desarrollo de las organizaciones

correspondientes a este rubro.

Las organizaciones afrontan una realidad mas técnica, donde si estas no saben
como crecer con ella, podrian causar grandes conflictos en una variedad de
exteriores de la empresa. El marketing digital ha sido transformado en una

herramienta de lealtad del cliente para influir en las decisiones de compra de los



consumidores. La lealtad del cliente es cada vez mas baja y mas paciente y
gracias al marketing digital con un clic puedes cambiar tus productos y servicios

generar un impacto mucho mayor en los usuarios.

Sawhney (2015) afirma que la adopcién del marketing digital a nivel Peru esta
considerado entre las dificultades primordiales y de obstaculos para la
implementacién empresarial es la necesidad de tener cuidado, no solo de copiar.
Deberia ser "copiar, traducir, pegar" en lugar de simplemente "copiar y pegar".
Observar y comprender los modelos aplicados en otros paises, aprender de la

experiencia y adaptarla a las realidades locales.

En la ciudad de Lima, existen muchas organizaciones estdn buscando
aprovechar estrategia novedosa de marketing, pero se estan acercando o
usandola de manera incorrecta, mal enfoque en la pagina, mala posicion de la
oferta, informacion lenta o larga, poca informacion. Problemas simples como ser
precisos o no cumplir con estas regulaciones, causan muchos obstaculos al buen
desarrollo de la empresa, provocan dificultades de comunicacion entre los
consumidores y la empresa, y sobre la base de estrategias de marketing eficaces
si provoca muchas pérdidas a la empresa tanto a corto como a medio y largo

plazo.

La empresa Avastech Perl Solutions SAC, fue fundada en 1995 y cuenta con
expertos conformados por un conjunto de ingenieros que apuestan por la era
tecnoldgica a nivel nacional. Ingenieros y técnicos experimentados que han
ayudado a mantenernos fieles a nuestros compromisos y a lograr resultados
notables en organizaciones de gran escala. La empresa lleva 26 afos en el
mercado, brindando a la industria tecnologia, calidad y servicio, y es capaz de
atraer clientes a empresas reconocidas como lideres de mercado altamente
calificados, posicionada como una empresa de alta tecnologia en linea con la

competitividad cada vez més alta y moderna.

La direccién ejecutiva de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, ha
encontrado algunas debilidades en las estrategias de marketing que ha utilizado
hasta ahora, lo que se refleja en el reducido niumero de clientes que participan

en la agencia. Este escenario es el resultado de estrategias de marketing digital



deficientes o irreales. Los mismos métodos, incluidos los nuevos métodos de
marketing, se centran claramente en los cambios a nivel mundial y el mercado
actual, la tecnologia global y un enfoque claro en el uso de la tecnologia digital

para adquirir clientes.

Frente a este panorama en la empresa se requiere el disefio de una estrategia
para cada via digital. Sin embargo, para aprovecharlo es muy importante
presentar metodologias y herramientas digitales efectivas para lograr los
propoésitos marcados por la organizacién, por lo que es necesario disponer de un
plan de marketing digital que se encuentre encausado e integrado al mercado

generalizado.

En relacion a los antes mencionado surgié como pregunta e investigacion ¢ En
qué medida las estrategias de marketing digital influyen en la comercializacion

de productos de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 20217

El presente estudio se justifica de forma teorica, dado que aprovecha el
conocimiento de marketing en la educacion superior para buscar informacion
completa y profunda en cuanto a la utilidad de metodologias e instrumentos para
el empleo digital, que puedan ser integradas en la promocién de la
comercializacion, orientado al caso de la empresa Avastech Peru Solutions SAC,
la misma que permitird acceder a informacion necesaria para el logro propuesto
en esta investigacion, con el objetivo de exponer, recomendar y proponer
técnicas de marketing digital para que estas contribuyan a optimizar la

comercializacion de productos.

De esta manera, entre las contribuciones esenciales del presente estudio se
encuentran: En primer lugar, el beneficio de llevar a cabo dicha investigacién, a
causa de las modificaciones empresariales a nivel mundial, considerando a su
vez la conducta cambiante de los consumidores debido a la exponencia
tecnoldgica, produciendo efectos en las organizaciones para optimizar sus
disposiciones de valor y la marca de sus productos y servicios, en consecuencia,
este estudio es apropiado. Seguidamente, la informacion que destaca sobre los
planes de marketing de la compafiia, principalmente la gestiébn actual del
apartado digital. Esto le permitir4 identificar mejoras de gestion y abrir la puerta



a aclarar recomendaciones futuras en su plan para una estrategia digital
completa. En segundo lugar, profundizar en el conocimiento de las
caracteristicas, preferencias y percepciones de los clientes actuales y
potenciales de la empresa. Y finalmente, sobre esta base, afinar la informacién
tedrica y practica de los especialistas en marketing y expertos en investigacion

sobre este tema del marketing, tanto tradicional como innovador.

Mientras que, en la practica, desde este punto de vista, el estudio contribuira a
la recopilacién de practicas adecuadas de estrategias de marketing digital, cuyos
gestores, socios, clientes y consumidores se veran beneficiados; ademas de las
sugerencias propuestas sobre el uso de formularios interactivos, redes sociales
y diferentes aspectos comerciales (como segmentacion de productos y servicios,
distribucion digital y mensajeria instantanea). Finalmente, la investigacion tendra
trascendencia social, dado que considera que los resultados sirvan de
precedente para optimizar la comercializacion de productos, primordialmente
para las empresas estudiadas y las del area industrial, para que estas consigan

el logro de las metas establecidas.

Utilidad metodoldgica; el estudio se justifica puesto que las herramientas de
medicion utilizadas para la valoracion y medicién de las variables son realizadas
por el autor de este estudio. Esto contribuye a la comunidad cientifica y a todas
las personas futuras que quieran plantear el abordaje de una investigacion
semejante. Para cumplir con los propésitos trazados en este estudio se utilizaran
los métodos de investigacion cientifica, que puedan vislumbrar la veracidad y
aprobacion tanto conceptual como la efectividad de las herramientas utilizadas
en estudios previos. Ademas de mejorar y potenciar el analisis realizado a través
de los datos recopilados, lo cual proporciona un valor cuantitativo para varios

consensos de resoluciones a dicha problemética.

El objetivo general de la investigacion es: OG: Determinar si las estrategias de
marketing digital influyen en la comercializacion de productos de la empresa
Avastech Pera Solutions SAC, 2021. Y los especificos: O1: Identificar los niveles
de las estrategias de marketing digital de la empresa Avastech Peru Solutions
SAC, 2021. O2: Identificar los niveles de la comercializacion de productos de la

empresa Avastech Per( Solutions SAC, 2021. O3; determinar si las estrategias



de marketing digital mediante las redes sociales influyen en la comercializacion
de productos de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021. O4: determinar
si las estrategias de marketing digital mediante la publicidad digital influyen en la
comercializacién de productos de la empresa Avastech Perl Solutions SAC,
2021. O5: determinar si las estrategias de marketing digital mediante la
promocion digital influyen en la comercializacion de productos de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021. O6: determinar si las estrategias de
marketing digital mediante los contenidos digitales influyen en la
comercializacion de productos de la empresa Avastech Pert Solutions SAC,
2021. O7: determinar si las estrategias de marketing digital mediante canales de
atencion a los clientes influyen en la comercializacion de productos de la

empresa Avastech Perl Solutions SAC, 2021.

Mientras que la hipétesis propuesta es: HG: las estrategias de marketing digital
influyen significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Pera, 2021. Y los especificos: H1: las estrategias de marketing digital
mediante las redes sociales influyen significativamente en la comercializaciéon de
productos de la Empresa Avastech, Peru, 2021. H2: las estrategias de marketing
digital mediante la publicidad digital influyen significativamente en la
comercializacion de productos de la Empresa Avastech, Perd, 2021. H3: las
estrategias de marketing digital mediante la promocion digital influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa Avastech,
Perd, 2021. H4: las estrategias de marketing digital mediante los contenidos
digitales influyen significativamente en la comercializacion de productos de la
Empresa Avastech, Peru, 2021. H5: las estrategias de marketing digital mediante
canales de atencibn a los clientes influyen significativamente en la

comercializacion de productos de la Empresa Avastech Pera, 2021.



Il. MARCO TEORICO

Coloma (2018) en su tesis: Estrategias de marketing digital para promover la
comercializacion de productos de la microempresa Mami Brenda En Redes
Sociales. Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, Ecuador. Tiene
como objetivo disefiar estrategias de marketing digital para fomentar la
comercializacion de articulos de la microempresa Mami Brenda en redes
sociales. Se us6 una metodologia de tipo cuantitativa — descriptiva. Concluye
que, la empresa tiene que considerar el redisefio de su imagen puesto que los
usuarios solamente se encontrarian dispuestos a adquirir siempre y cuando el
organismo denote experiencia y formalidad. La planificacion digital de contenidos
tiene que estar en manos de un especialista que tiene que enganchar al publico

mediante la utilizacion de tacticas que logren fidelizar a los clientes.

Izquierdo, Viteri, Baque, y Zambrano (2020). En el articulo: Estrategias de
marketing para la comercializacion de producto biodegradables de aseo y
limpieza de la empresa Quibisa. Revista Universidad y Sociedad. El marketing
es un medio esencial para la comercializacién de productos hacia un mercado
potencial y posicionar novedosas comparfiias de acuerdo con sus actividades
productivas. Por lo que se plante6 como proposito realizar un proyecto tactico de
marketing para el posicionamiento de mercado en la provincia del Guayas, con
una metodologia cuantitativa y cualitativa, por medio del método tedrico
bibliogréafico y experimental, aplicados logrando productos de establecimiento de
tacticas novedosas y actividades diferenciadoras para el posicionamiento y
generar crecimiento empresarial, se concluye que, es necesario aplicar de
manera estratégica el marketing mix con la finalidad de confrontar las variaciones

del medio y optimizar los errores de la compaifia.

Sierra (2019) en su tesis: Disefio de la estrategia de marketing digital para la
comercializacion del café y la miel en la Fundacién San Cipriano. Universidad
Javeriana, Bogota, Colombia. Tiene como finalidad elaborar una estrategia de
marketing digital para comercializar miel y el café que son producidos en una
finca de la Fundacion San Cipriano, con la finalidad de fomentar su objeto social,
atraer novedosos usuarios y fidelizar a los actuales por medio de canales

masivos de interrelacion para la recaudaciéon de superiores ganancias que



posibilitan la realizacion de las labores en la instituciéon. Se us6 una metodologia
de tipo cuantitativo. Concluye que, la inmersion de la Fundacién a las redes
sociales y al desarrollo de herramientas digitales permiti6 mostrar a la
organizacioén la importancia de las mismas, pues son mayores las oportunidades
de acceso a mercados globales y son parte fundamental en el desarrollo de su
promocion. Mediante la estrategia de marketing digital planteada se pudo
evidenciar que el desarrollo de comercio electronico, a través de su Website, de
productos como el café y la miel puede hacer que el negocio, sea mas

competitivo y de alta rentabilidad

Castro, Hoyos y Leiva (2019), en el articulo: Trade marketing y estrategia digital
en el canal de distribucidon y comercializacion de pulpas de frutas en negocios de
Girardot. Revista Innova. Tuvo como objeto de investigacion la realizacion de
tacticas en el area de marketing empleando mecanismos gerenciales como el
DOFA, el analisis competitivo del contexto, cadena de valor de la institucion,
investigacion de la competencia, matriz de McKinsey, analisis de los clientes, el
empleo de la matriz Boston Consulting Group (BCG) y realiza un proyecto de
mercadeo dirigido por medio de estrategias de trade marketing y el analisis de la
cadena de provisiones estos ultimos se han transformado en piedra angular para
la utilizacion de tacticas de comercio para producir un bajo coste de los
productos. Se plante6 una investigacion exploratoria descriptiva no
experimental. Concluye que, es necesario efectuar un estudio de marketing mix
por parte de laorganizacion, asimismo la estrategia de trade marketing que
permite a impulsar, acelerar, el consumo de ventas y mejoramiento de rotacion
de los productos en los puntos de venta; planificacion y coordinacion de

promociones.

Cuellar y Najera (2018), en su tesis: ElI marketing digital como estrategia de
comercializacion y su incidencia en el incremento de ventas de las pymes del
distrito de Chaupimarca, Provincia de Pasco — 2018. Universidad Nacional
Daniel Alcides Carrion, Cerro de Pasco, Perd. Tiene como objetivo saber como
el marketing digital como tactica para comercializar influye en el aumento de
transacciones de las PYMES del distrito de Chaupimarca, Provincia de Pasco-

2018. El estudio es de tipo aplicado, donde la poblacion y muestra estuvo



formado por los contadores o duefios de 348 PYMES del distrito de
Chaupimarca, Provincia de Pasco. Se llega a la conclusion de que el marketing
digital influye de manera favorable en el aumento de las transacciones de las
PYMES, dando como producto concordante en un 95% con las hipétesis
propuestas. Por lo tanto, el marketing digital tiene por finalidad fomentar la
publicidad de los articulos de las compafias con el fin de que ellas aumenten
sus transacciones y puedan desarrollarse y evolucionar en cuanto a lo
empresarial, con la utilizacién apropiada de las ciencias aplicada informaticas

digitales.

Torres (2020) en su tesis: Estrategia de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de la empresa yajuva S.A.C. Chiclayo - 2020. Universidad
Sefior De Sipan, Pimentel, Perd. Con la finalidad de ayudar al posicionamiento
de la compafiia YAJUVA S.A.C. se plantea la puesta en funcionamiento de una
estrategia de marketing digital, que, por medio de la utilizaciébn de ciertas
técnicas, beneficien el reconocimiento de la compafiia y la posicionen de modo
correcto en el pensamiento del cliente. Con este propésito, en el estudio, de tipo
descriptivo — propositivo, se emplearon instrumentos y técnicas para el
tratamiento y recopilacion de la informaciéon. Concluye que, de acuerdo a la
valoracion de la actual situacion del procedimiento de posicionamiento de la
compainiia en los mercados, empleando instrumentos y técnicas de recopilacion
de informacion que posibilitaron conocer el actual contexto de la compaifiia, en
el cual se aprecia que esta dispone de ciertos puntos a favor que la transforman
en competitiva, no obstante, no se ha centrado de manera directa en dar a saber
las asistencias con las cuales dispone y emplear tacticas de marketing que

posibiliten extender su mercado y ganar nuevos usuarios.

Gil (2020), en su tesis: Estrategias de marketing digital para promover el e-
commerce en empresas de articulos deportivos. Estudio de caso: “marathon
sports”. Universidad San Ignacio de Loyola. Lima, Perd. Tiene como objetivo
analizar las estrategias de marketing digital empleadas como mecanismos para
incrementar trafico web y visibilidad en el E-Commerce de la compafiia
multimarca de accesorios y ropa deportiva, Marathon Sports, los cuales disponen

de un sitio web, Marathon.store, quien brinda una experiencia novedosa de



adquirir por la web debido a los diferentes incentivos que se ofrecen a los
usuarios El tipo de estudio que se designo a esta investigacion es de tipo
descriptivo y se utilizd técnicas como analisis de contenidos, entrevistas y
seguimiento de medios. Concluye aseverando que disponer de un sitio web en
una compafia se ha vuelto importante para cualquier clase de ambito, en
concreto para Marathon Sports, transformandose en canal eficiente para las
ventas en linea. De esta manera, las estrategias de marketing digital pueden ser
aprovechadas de modo efectivo mediante esta plataforma, produciendo una

ventaja para la compafia y a brindandole una vivencia nueva a los clientes.

Mazzini (2020), en el articulo: Estrategias de marketing digital en los clientes del
laboratorio ABBOTT durante la pandemia COVID-19 - San Juan de Lurigancho,
2020. Agora Revista Cientifica. La finalidad de la investigacion fue detallar las
estrategias de marketing digital en el cliente del Laboratorio Abbott a lo largo de
la pandemia COVID-19 del distrito de San Juan de Lurigancho, 2020.
Corresponde a un enfoque cuantitativo, tipo aplicado, disefio no experimental de
corte transversal, nivel descriptivo; tiene como universo poblacional a los
usuarios de los laboratorios ABBOTT encuestados a lo largo de la pandemia
COVID-19 en el distrito de San Juan de Lurigancho, la muestra estuvo
constituida por una totalidad de setenta y dos usuarios, la técnica fueron las
encuestas en escala de Likert y el instrumento de recopilacion de informacién
fueron los cuestionarios con treinta y cinco items y cuatro dimensiones, la
informacion sera analizada por medio de la aplicacién SPSS. Concluyendo que,
los clientes deben de ser preparados para optimizar el empleo y el
posicionamiento de la marca por medio de estrategias de marketing digital y la
administracion del sitio web del laboratorio ABBOTT.

Flores y Ulloa (2019) en su investigacion: Marketing digital como estrategia para
la comercializaciéon de calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y
Sandalias Latina de Truijillo, 2019, Trujillo, Perd. Tuvo como propésito estudiar el
marketing digital como téctica para comercializar calzado de las compafiias
industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Truijillo 2019, para eso, se us6 un
disefio no experimental transversal. El universo poblacional estuvo conformado

por 385 usuarios. EI método para acumular informacién constd en unas
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encuestas e instrumentos unos cuestionarios en escala de Likert, conformado de
quince interrogantes. Se concluyé que el marketing digital que brinda la
compafia Sandalias Latina, es apreciado por el 91% como bueno, disconforme
a Industrias Gian Pierre, en las cuales el 100% lo califica como malo, debido a
que, la compafia todavia comercializa por medio del marketing convencional por
lo que se sugiere plantear estrategias de marketing digital centradas en optimizar
el comercio de calzados de las compafiias Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019.

Haciendo referencia a las teorias que sustentan la variable estrategias de
marketing digital; la Teoria de marketing digital de Kotler & Levy (1969), los
promotores mas relevantes de los despliegues horizontales, recomiendan una
dimensién nueva de la mercadotecnia, una ampliacién del horizonte conceptual
al area de las ideas y de los organismos no lucrativos, como colegios publicos,
museos e iglesias, y demas, en la medida en que ellas tienen asistencias o
productos que brindan a ciertos usuarios, y emplean mecanismos de

mercadotecnia.

Kotler (1972) por lo tanto, plantea una serie de conclusiones y axiomas con
relacion a la mercadotecnia para brindar un criterio con menor ambigtedad
acerca de lo que este tiene que ser o0 no tiene que ser. El primero de los axiomas
hace alusion a que la mercadotecnia involucra 2 0 mas unidades sociales cada
una con 2 o mas actores humanos. El segundo, indica que por lo menos una
unidad social persigue una respuesta concreta de otra u otras con respecto a
cierto objeto social. El tercero, sustenta que la posibilidad que el mercado genere
la respuesta que se desea no es segura. Por ultimo, el cuarto asevera que la
mercadotecnia es el intento de generar la respuesta que se desea generando y
ofreciendo valores a los mercados. Estos axiomas se presentan con sus
respectivos corolarios los cuales fortalecen, complementan y esclarecen todos

los axiomas, que a todo esto siguen vigentes en la actualidad.

Por su parte la Teoria sobre el aprendizaje cognoscitivo respalda que, ciertos
aspectos como creencias, conductas y vivencias pasadas de los individuos, se
mezclan de forma mental para crear cierto saber de una circunstancia.

Normalmente se necesita una publicidad de venta bastante persuasiva para
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transformar la conducta de un individuo con relacidén a una asistencia o producto
que haya generado complacencia previa. Por ejemplo, es bastante complicado
variar la inclinacién por marcas de productos de alimentacion (Schiffman y
Kanuk, 2005).

No se generaran variaciones en las inclinaciones de marcas, sino hasta luego
que el cliente potencial haya probado demas productos, de manera que el
comerciante de productos alimenticios labora de manera ardua para impulsar al
cliente potencial a que pruebe demas productos. Las técnicas de disminuir
costos y entregar bonos de descuentos han sido eficientes, pero una vez que los
usuarios potenciales adquieren un producto competitivo, tiene que ser mejor que
el que estaba empleando o situacién contraria, no se podra registrar una

variacion duradera en la actitud de compra (Kotler, 1972)

Sobre las teorias de la comercializacién, la Teoria del desarrollo del marketing;
sustenta nuevos inventos, nuevos métodos y nuevos menesteres generan que
cultura y comercio promuevan los novedosos hallazgos. La competencia entre
los individuos y los conjuntos abren novedosos senderos al desarrollo. Pese a
que no se encuentran desarrollados cientificamente se observan ya sintomas
claros de técnicas de publicidad, de fomento, de estudio de novedosos productos
y mercados y, evidentemente, de exportacion de los bienes a otras naciones por

medio de las rutas abiertas hacia areas desconocidas (Kotler, 1972).

Asimismo, entre los enfoques conceptuales, se tiene que las estrategias de
marketing digital, segun Nithya (2018) sefiala que el marketing digital es la
utilizacion de la web, redes sociales, aparatos maviles, publicidad grafica,
motores de busqueda y demas canales para llegar al cliente. En relacion con
eso, el marketing digital simboliza una relevante tactica que concede a un
individuo o institucion la competencia de llegar a distintos usuarios por medio de
la determinacién de ejercicios innovadores, en los cuales se mezcla las ciencias
aplicadas con las tacticas del marketing convencional. Dentro del marketing
digital, la web conforma el involucrado primordial puesto que no es
exclusivamente una técnica de ventas o publicidad extra, sino mas bien se ha
transformado en un mecanismo imprescindible que ha conseguido optimizar el

modo en que una compafia realiza sus transacciones.
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De este modo, Madrigal et al., (2018) sostienen que una compafia que emplea
estrategias de marketing fundamentadas en las ciencias aplicadas comienza a
tener como productos superior exposicion frente a la audiencia puesto que se
calcula que la poblacién total de clientes de las distintas plataformas virtuales
comodamente sobrepasa los dos mil millones de individuos, una adecuada
estrategia de marketing digital considera el empleo de la totalidad de medios
disponibles en la web con el propésito de lograr introducirse en el gusto de los
usuarios, en especial apoyandose del elevado nivel de penetracién de

determinados portales en el interior de la web.

En este contexto, la tendencia global actual del marketing digital consiste en una
mezcla conjunta de diferentes formas de marketing; dicho de otra manera, que
se emplean métodos del marketing convencional mezcladas con los métodos de
los novedosos medios. Se trata de una parte del comercio electrénico, de manera
gue puede comprender la administracion de contenidos, la reputacion en linea,
los vinculos publicos, los servicios a los usuarios y las transacciones. Una de las
principales particularidades de esta tendencia nueva, es que su aplicacion
permite la ejecucion de estrategias y programas de modo més personalizado por
medio de un contenido interesante y en el cual el mercado objetivo pueda recibir

los datos sin ninguna clase de problema (Salazar et al., 2018).

Respecto a las dimensiones consideradas en la primera variable en estudio,
estrategias de marketing digital se encuentra la dimension de redes sociales,
segun Bustamante y Guillén (2017) manifiestan que los modos convencionales
para comunicarnos han cambiado, sacando provecho de las nuevas tecnologias
de la informacion. Las redes sociales son el producto de este desarrollo, emplea
mecanismos y canales que persiguen generar contenido, produciendo seguridad
colectiva, pueden ser clasificados en: wikis, blogs, etcétera, que empleados de

modo conjunto mejorar la interrelacion de muchos clientes simultaneamente.

De esta manera se generaron mecanismos que producen una interrelaciéon de
modo bilateral como por ejemplo el chat o los correos electrdnicos, relejando una
conexion virtual automética. Ello ha sido aprovechado por las compafiias, que
persiguen posibilidades de negocio, optimizando la productividad y logrando

posicionarse en el mercado. Los beneficios de que una compafia disponga de
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plataformas digitales o redes sociales son: manifestar sus contenidos a
potenciales usuarios y a los actuales, laborar de modo conjunto con compafias
o individuos que sean a fin con el giro de los negocios, promover el
establecimiento de un grupo de seguidores o aficionados, que sus usuarios
intervengan en la realizacién y crecimiento de su negocio. Posicionar su marca
en el ambito, saber lo que opinan los clientes con relacion a la compaiiia,
establecer nuevos vinculos comerciales, solucionar las incertidumbres de los

fans de modo inmediato.

Otra de las dimensiones tomadas en cuenta es la dimension de promocion
digital, de acuerdo a Molina y Menéndez (2020) las tacticas de fomento son
medios de marketing con los cuales se promocionan transacciones,
reconocimiento de marca y lanzamiento en el interior de un mercado en donde
se persigue competir y para conseguirlo es importante comprender el mercado y
su disponibilidad a esta clase de tacticas. Las tacticas promocionales tienen que
emplearse de modo cuidadoso para lograr cumplir con las metas trazadas de
cada companiia. Es importante resaltar que estas tacticas son muy Utiles para las
compaiias si la prioridad es aumentar las transacciones, reposicionar cierta

marcha e incorporar una asistencia o producto en los mercados.

El marketing ha adquirido un considerable desarrollo en las Ultimas temporadas,
mas si se necesita de comunicar valor a los usuarios mediante tacticas de
promocién, por este motivo las empresas no solamente tienen que
interrelacionarse con los actuales usuarios sino ademas con los potenciales
usuarios, mientras que el contenido de los mensajes tendria que llegar con
precision. Saber utilizar de esta clase de tacticas de fomento es decisivo para
llegar a los clientes, en el interior de la sociedad globalizada actual, en la cual
todo gira en torno a la plataforma virtual y de como se gestionen. Finalmente
puede ser considerado como un modo de interrelacionar el producto a los
clientes debido a que hay diversos modos de realizarlo como es convencer,
informar o evocar lo que se quiere a un publico especifico, con la finalidad de
crear o captar mayor numero de clientes que lo lleven a tener una superior

productividad consiguiendo una consolidacion de su compafia (Borbor, 2019).
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Seguidamente, en la tercera dimension publicidad digital Horna (2017) sefiala
que es el empleo expuesto de una asistencia o productos, mediante mecanismos
digitales. Comprende la publicidad paga, mediante formatos de publicidad en
buscadores bastante empelados y que usan segmentacion de manera
automatica para audiencia objetiva en el ciberespacio. Partiendo de la premisa,
donde la publicidad es un modo de interrelacion que procura dar a conocer datos
de naturaleza comercial, que direccionados de manera correcta puede traer
buenos productos para quien los dirige. De este modo, la publicidad es
concebida como un mecanismo al servicio de las estrategias de mercadotecnia
que las compafias y organizaciones elaboran y ponen en marcha para la

comercializacion de sus asistencias y productos.

La publicidad digital en la actualidad desempefia una funcion de mucha
importancia para las compaiiias, en las cuales hay los mecanismos gratuitos y
los de pago, dependiendo el mecanismo, se puede llegar a una superior cantidad
de individuos, ello supone que, se tiene que administrar y comprobar de manera
correcta los contenidos a publicitar o compartir, con la finalidad de ser concisos
con los mensajes y estan dispuestos a solucionar las interrogantes y opiniones
de los individuos que se comuniquen con la compainiia. Es la mas empleada para
hallar asistencias o productos concretos, un mecanismo utilizado por usuarios y
beneficiarios en general localicen y se comuniquen con una compaiiia que logre

cumplir con sus requisitos en la web (Zurita, 2017).

La cuarta dimension estrategias de contenido digital, Torres (2020) sefala que
brinda una relevante posibilidad a los negocios para optimizar sus productos.
Otorgando contenidos importantes y de valor al cliente, en el que se puede
mejorar la reputacién, generar una sociedad en torno a la marca y obtener
defensores que se manifiesten bien con relacion al negocio. La mercadotecnia
de contenidos es mas que generar y repartir contenido por medio de distintos
canales informativos con la finalidad de llegar a la audiencia y optimizar el
posicionamiento de la compafia o la marca. De este modo, se proponen las

metas del marketing de contenidos.

Obtener visibilidad por medio de contenidos dinamicos, interesantes, con

formatos actuales y novedosos. Afadirle valor a la compaifiia, si la compafia
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consigue mostrar el saber que posee del mercado en el cual se desenvuelve y
de las inclinaciones de sus usuarios, ocasiona un punto a favor de ella, creando
vinculos mas proximos. Fidelizar a los usuarios, si el usuario consigue sentirse
identificado con la marca y la compafiia, continuara en contacto con ella, con
superiores probabilidades de llevar a cabo posteriores adquisiciones. Determinar
redes de contactos: disponer de una base de datos de contactos identificados

con la compafiia.

Finalmente, en cuanto a la ultima dimensién considerada se encuentra la
dimensién estrategias de Canales de atencion al cliente, Zurita (2017) agrega
gue el cliente cada vez pasa mayor tiempo conectado a las diferentes redes
sociales. Por medio de sus celulares pueden acceder a Facebook en poco
tiempo. Por esta razon, las compafias de servicios pueden capitalizar un
diferencial relevante sin otorgan acceso a apoyo comercial o técnico rapido. Es
un medio atractivo para canalizar los reclamos de clientes no conformes: en vez
de dejar comentarios agraviantes en su perfil, que alteren de manera negativa la
imagen de una compafia, el navegante puede acceder a la probabilidad de

contactar de manera directa con un representante de la empresa.

En la actualidad se producen mas transacciones teniendo una audiencia objetiva
superior, ello se consigue por medio de la captacion de virtuales usuarios en las
redes sociales. De igual modo, las compariias han elegido afiadir asistencias
extras, con la finalidad de captar la complacencia del usuario, con tacticas de
entrega a vivienda y medios de pago diversos lo cual hace la experiencia de
comprar como algo satisfactorio. Esta dimension es medida con los indicadores
siguientes: canales de difusion, estos son los mecanismo digitales o fisicos, por

los que se transfiere los datos de una institucion (Zurita, 2017).

En otra situacion, en relacibn al concepto de la segunda variable:
Comercializacion de productos; Soria (2017) sostiene que abarca el intercambio
de asistencias y bienes, es un trabajo que se encuadra ademas en los comienzos
de los seres humanos y que se encuentra asociada con sSus menesteres
primarios. Con el pasar del tiempo, las actividades se han mejorado y
profesionalizado hasta el punto de transformarse en una disciplina tactica

indispensable para pequefias, grandes y medianas instituciones. La
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comercializacion se la comprende como aquella serie de acciones que la
compafia realiza con la finalidad de posibilitar las ventas de un determinado
namero de mercaderia, que podrian ser asistencias o productos, en otras
palabras, puede ser puntualizada como aquellas actividades comerciales que le
dan las condiciones y vias de reparticion requerida para su venta. La
comercializacion se fundamenta en todos los métodos y determinaciones
centradas en la venta de productos en el mercado, con la finalidad de obtener

los mejores productos probables.

Las compafias que han conseguido un considerable éxito en el comercio
nacional no tienen certeza alguna de que ademas lo obtendran en el mercado
internacional. Es por esa razén que en la fase de comercializacién se tiene que
otorgar particular relevancia a la competencia, las propensiones de mercado y
los regimenes de comercio. Con relacién a eso, de acuerdo con Veliz (2018)
indica que la comercializacion es un desarrollo global por medio del que las
instituciones consiguen los que precisan y quieren producir, suministrar y
cambiar productos de valor con sus similares. Para terminar la administracion de
la comercializacion es imprescindible, de manera que ahonda en el tratamiento
de tacticas comerciales como las transacciones. De igual modo, la
comercializacion es la finalidad de complacer un conjunto de acciones para una

definida mercaderia, productos o servicios para el usuario que lo consume.

En referencia a las dimensiones referidas a la variable; Comercializacion de
productos se encuentra la dimension de planificacion Barba (2004), sefiala que,
la planificacion es el primer trabajo administrativo debido a que sirve de cimiento
para las otras actividades. Esta actividad define por adelantado cuéles son las
metas que tienen que ser cumplidas y que tiene que efectuarse para lograrlas;
en consecuencia, es un esquema tedrico para actuar en la posteridad. La
planificacion empieza por determinar las metas y describir los proyectos
requeridos para lograrlos del mejor modo probable. La planificacion define donde
se quiere llegar, que tienen que realizarse, de qué modo, cuando y en qué orden

tiene que hacerse.

Igualmente, sobre la dimension demanda para Fisher (2013), la demanda puede

interpretarse de distintos modos de manera que es relevante considerar que esta
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se puede analizar a partir de la perspectiva de la asistencia o producto que se
oferta o al mismo tiempo al ambito en donde se realiza la negociacion. Esta es
la serie de asistencias o bienes que el cliente se encuentra dispuesto a comprar
en un mercado, a un costo y tiempo definido. Es decir, la demanda es el nimero

de productos requeridos para los potenciales usuarios de la compaiiia.

Por otra parte, se encuentra la dimension de oferta. De acuerdo con White
(2007), la oferta hace alusion al namero de asistencias y/o bienes que el
productor se encuentra dispuesto a vender en el mercado a un costo definido.
La oferta es el niumero de mercaderias que se pueden vender a los distintos
costos del mercado por una persona o por un grupo de personas de la
comunidad. Dicho de otra manera, se tendra que contemplar llevar a cabo un
analisis de la existencia de compafiias que comercializan productos de primera
necesidad que operen en el a&mbito, siendo de este modo una competencia

indirecta para la compaiiia.

En lo que respecta, a la dimensién, precio Stanton, et al., (2012) sefialaron que
definir los precios de los productos es un trabajo complejo e inexacto, que
frecuentemente involucra toma de determinaciones por tanteo. Para la
designacion de precios de cierto producto involucrard una toma de
determinacion, debido a que se valoraré el coste beneficio de dicho producto. En
palabras mas amplias, los precios son la adicion de los valores que el
consumidor da a cambio de las ventajas de tener o emplear la asistencia o
producto. De modo que se puntualiza los precios como los valores de

intercambio de asistencias o bhienes.

Los precios como las proporciones formales que sefialan los numeros de bienes
de efectivo o asistencias necesarias para la adquisicion de un nimero dado de
asistencias o bienes. Por lo tanto, al citar al precio se hace alusion al valor
monetario que los usuarios tienen que pagar para adquirir una asistencia o
producto, este lo cobrara la compafia vendedora con el fin de conseguir un
beneficio por los bienes vendidos (Sotomayor, 2016). Finalmente, en la dltima
dimensién tomada en cuenta, se encuentra la negociacion, Paz (2004) sefiala

que, en términos generales, por negociacion se comprende el procedimiento en
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donde las partes que intervienen (o partes negociadoras) persiguen llegar a un

trato con relacion a temas que a los dos les importan.

Este procedimiento tiene sitio en el interior de un marco que ademas es de
general interés, y que se expresa en el beneficio de conservar la interrelacion y
no llegar a romperse, la que generalmente genera efectos nocivos para las dos
partes. Las negociaciones entre compariias, conjuntos o personas generalmente
suceden debido a que uno posee algo que el otro desea y se encuentran
dispuestos a pactar para conseguirlo. En consecuencia, es un procedimiento que
comprende 2 0 mas partes, con inclinaciones comunes, pero al mismo tiempo en
conflicto, que de manera voluntaria se unen para manifestar y debatir propuestas

generales con la finalidad de llegar a un pacto.

El marco normativo que respalda la investigacion, en la nacién peruana todos
aquellos individuos que tratan informacion personal por medio de las redes
sociales estan en el sector de aplicacion de la legislacion N° 29733 — Ley de
Proteccion de Datos Personales (en adelante, “LPDP”). En relacién con eso,
segun el art. 3° de la LPDP, no se encontrardn sometidas a la legislacion aquellos
individuos que traten informacion personal en la medida que esta utilizacion
tenga un fin Unicamente domeéstico. En consecuencia, si una persona juridica o
natural, en calidad de beneficiario de una red social, crea su propio perfil con
finalidades politicas, comerciales o empresariales, y en esa situacion efectla
tratamiento de informacién personal, ya no se trataria de una utilizacion familiar
o doméstica. Es por eso que este cliente se transformara en responsable del
tratamiento, lo que los fuerza a acatar con la Ley de Protecciéon de Datos

Personales (Revoredo, 2017).

Por dltimo, el art. 2 de la normativa de PDP indica explicitamente que “el
tratamiento de la informacion personal obtenida por medio de fuentes de acceso
publico tendra que considerar los principios implantados en la legislacion y en la
presente normativa’. Dicho de otra manera, no se podra recopilarla para
establecer una novedosa base de datos y, peor aun, para un fin diferente
(Revoredo, 2017).
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion
Tipo de investigacion

La investigacion es aplicada; es un proceso que permite transformar el
conocimiento teérico que procede del estudio basico aplicandolos a la resolucién
de problematicas, dicho de otra manera, transforma el saber puro en saber util
(Cerda, 1991).

Con relacion a su enfoque concierne a una investigacion cuantitativa, debido a
que se miden las variables en un definido entorno; se estudian las mediciones
conseguidas (empleando métodos estadisticos), y determina un conjunto de

inferencias con relacion a la hipoétesis (Hernandez, et al. 2010).
Disefio de investigacion

La presente investigacion concierne a un disefio no experimental, involucra un
estudio que se realiza sin alterar de manera deliberada variables. Lo que se hace
es contemplar y medir eventos tal como se manifiestan en su entorno natural,
para luego ser analizados continuando siempre la formulacién de la problematica
(Hernandez, et al 2013). Ademas, el estudio es transeccional correlacional
causal, en este disefio de investigacion se mide la asociacion funcional causa-
efecto entre una variable independiente y una variable dependiente (Alvitres,
2000). El disefio de investigacion es el siguiente:

Donde:
M: Trabajadores de la empresa Avastech Pera Solutions SAC, 2021
O:1: Variable independiente: Estrategias de marketing digital

Oq2: Variable dependiente: Comercializacion de productos

R: Relacién de causalidad de variables

20



3.2. Variables y operacionalizacion

Definicion conceptual
Variable independiente: Estrategias de marketing digital

Es la utilizacion de la web, redes sociales, aparatos méviles, publicidad grafica,
motores de busqueda y demas canales para llegar al cliente. En relacién con
eso, el marketing digital simboliza una relevante tactica que concede a un
individuo o institucion la competencia de llegar a distintos usuarios por medio de
la determinacion de ejercicios innovadores, en los cuales se mezcla las ciencias

aplicadas con las tacticas del marketing convencional (Nithya, 2018).

Variable dependiente: Comercializacion de productos

Abarca el intercambio de asistencias y bienes, es un trabajo que se encuadra
ademas en los comienzos de los seres humanos y que se encuentra asociada
con sus menesteres primarios. Con el pasar del tiempo, las actividades se han
mejorado y profesionalizado hasta el punto de transformarse en una disciplina
tactica indispensable para pequefias, grandes y medianas instituciones (Soria,
2017).

Definicién operacional
Variable independiente: Estrategias de marketing digital

Esta variable fue operacionalizada a través de 5 dimensiones: redes sociales,
promocion digital, publicidad digital, contenido digital y canales de atencion al
cliente, esto permitié determinar si las estrategias de marketing digital influyen
en la comercializacion de productos de la empresa Avastech Perl Solutions
SAC, 2021. Para medirla se aplicd un cuestionario compuesto por 30 preguntas.

Variable dependiente: Comercializacion de productos

Esta variable fue operacionalizada a través de 4 dimensiones: planificacion,
demanda, oferta y precio, esto permitié determinar si las estrategias de marketing
digital influyen en la comercializacion de productos de la empresa Avastech Peru
Solutions SAC, 2021. Para medirla se aplico un cuestionario compuesto por 24

preguntas
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3.3. Poblacién, muestra y muestreo
Poblacién

El universo poblacion de investigacion es una serie de casos, definida, limitada
y asequible, que formara el referente para la seleccién de la muestra, y que
cumplen con un conjunto de pautas predeterminadas (Arias, et al. 2016). La
poblacion estuvo constituida por los trabajadores de la empresa Avastech Peru
Solutions SAC, 2021. En el cuadro siguiente se presenta la reparticion de la

misma:
Tabla 1

Distribucion de la poblacion de trabajadores de la empresa Avastech Perd
Solutions SAC, 2021

Sexo
Condicion Total
F M
Personal directivo 4 6 10
Personal de ventas 11 23 34
Total 15 29 44

Nota. Empresa Avastech Per( Solutions SAC (2021)

Criterios de inclusioén

- Todos los trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

Criterios de exclusioén

- Trabajadores de otras empresas de la industria tecnoldgica del Peru.

Muestra

La muestra es segun Tamayo (2012), la serie de procedimientos que se efectian
para investigar la reparticion de definidos caracteres en total de un universo
poblacional, o colectivo a partir de la contemplacion de una parte de la poblacion
considerada, en este estudio, la muestra quedd conformada por los 44

trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

Muestreo
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Se emple6é el muestreo no probabilistico a beneficio del autor, su Unico
requerimiento es cumplir con la cuota de la cantidad requerida de individuos o
unidades de observacion segun disponibilidad o facil localizacion de estos (Avila,
2006).

Unidad de andlisis
Trabajador de la empresa Avastech Pera Solutions SAC, 2021
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Para que el estudio tenga un analisis confiable, verdadero y que se encuentre en
funcion de los objetivos e hipotesis propuestos, es importante emplear las
siguientes técnicas e instrumentos de informacion con el propésito de recopilar
y medir los distintos productos que posibiliten para la creacion de su desarrollo y

llegar a Optimas inferencias relacionadas a la presente investigacion.
Técnicas

La encuesta: para Garcia (1993), es una técnica que emplea una serie de
procesos estandarizados de indagacion por medio de los que se recopila y
examina un conjunto de informacion de una muestra de casos representativa de
un universo mas extenso, del que se procura explorar, detallar, presagiar y/o
interpretar un conjunto de particularidades, en esta investigacion fue utilizada la
técnica de la encuesta por su veracidad en la recopilacion de las informaciones
y los datos proporcionados por de las personas elegidas como parte de la
muestra acerca de las variables de estudio.

Instrumentos

El cuestionario: es un documento que recopila de modo coordinado los
indicadores de las variables involucradas en la finalidad de las encuestas
(Padilla, et al., 1998), en este estudio fue organizado en funcién de las
dimensiones de cada variable, las preguntas que se utilizaron en el cuestionario
son cerradas con multiple opcién de respuesta, y se aplicaron a los trabajadores

de la empresa Avastech Pera Solutions SAC.
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El cuestionario de la variable independiente: Estrategias de marketing digital, fue
operacionalizado en 5 dimensiones: redes sociales, promocion digital, publicidad

digital, contenido digital y canales de atencién; y esta compuesto por 30 items.

El cuestionario de la variable dependiente: Comercializacion de productos, fue
operacionalizado en 4 dimensiones: planificaciéon, demanda, oferta y precio; y

esta compuesto por 24 items.
Validez y confiabilidad del instrumento

La validez consiste en el nivel en que una medida se correlaciona con demas
medidas de las cuales se conjetura que tiene que diferir; la misma fue empleada
en la investigacion, a todos los indicadores que conformaron parte de la variable
estrategias de marketing y comercializacion de productos por el criterio de
especialistas. La confiabilidad se determiné mediante el método de consistencia
interna, concretamente se utilizara el coeficiente llamado alfa de Cronbach.

Validez del instrumento

Hace referencia al nivel en que un instrumento muestra un dominio concreto de
contenido de lo que se mide (Hernandez, et al., 2006). En el presente estudio se
realiz6 a partir de la aprobacion de tres expertos, tenido como objetivo otorgar
conformidad de estos; el juicio de investigadores expertos tiene importancia en
el aspecto metodoldgico, posibilitando la reduccion de los errores y ofreciendo la
idoneidad del instrumento. Revisados los instrumentos por parte de los expertos
se lleg6 a la conclusion que estos cumplen los para su aplicacion sugiriendo se

realice la misma.
Confiabilidad del instrumento

La confiabilidad de un instrumento de medida hace referencia al nivel en que su
utilizacién reitera a la misma persona u objeto genera productos idénticos
(Hernandez, et al., 2014). En este estudio los instrumentos fueron sometidos a
una prueba piloto a través de la recopilacién de los datos proporcionados por 20
trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021; se definio
mediante el Coeficiente de Alfa de Cronbach en la aplicacion de estadistica para
Ciencias Sociales SPSS (V26).
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En el Cuestionario aplicado para medir las estrategias de marketing digital se

obtuvo un Alfa de Cronbach de 0.916, siendo esta una confiabilidad excelente.

En el Cuestionario aplicado para medir la comercializacion de productos se

obtuvo un Alfa de Cronbach de 0.915, siendo esta una confiabilidad excelente.
3.5. Procedimientos

Se disefid el cuerpo metodolégico a usar; poblacion, muestreo, muestra,
instrumentos y técnicas para la recopilacion de informacién, asimismo su

confiabilidad y validez.

Se elaboraron los instrumentos para recopilar los datos mediante preguntas
cerradas y de acuerdo con las dimensiones propuestas, la escala valorativa fue
la escala de Likert. Asimismo, se llevo a cabo la validez de estos a criterio de

especialistas y su confiabilidad estadistica usando el Alfa de Cronbach.

Los instrumentos validados y confiables fueron aplicados a la muestra de estudio
compuesta por los trabajadores de la empresa Avastech Perl Solutions SAC,
2021.

Aplicados los mismos, las respuestas fueron trasladadas a una base de datos
para su posterior tabulacion descriptiva e inferencial.

3.6. Métodos de anédlisis de datos

- Estadistica descriptiva

Matriz Excel de datos con el contenido proveniente de los cuestionarios de

ambas variables y de sus dimensiones.

Elaboracion de tablas para la distribucion de frecuencias de variables y

dimensiones.

- Estadistica inferencial
Se utilizé la Prueba de Shapiro—Wilk con un nivel de significancia al 5% para el
andlisis de la normalidad en la distribucion de la muestra en sus variables y

dimensiones como estas no se distribuyen con normalidad, por lo tanto, para la

prueba de correlacién se empled el Coeficiente de Correlacion de Spearman.
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Estas pruebas fueron realizadas en la aplicacion de estadistica para Ciencias
Sociales (SPSS V26).

3.7. Aspectos Eticos

Con la necesidad de proteger los datos a lo largo del procedimiento del estudio,

se consideraran los siguientes aspectos éticos:

- Consentimiento informado: asegurar que los participantes colaboren en el
estudio por propia voluntad dado que la investigacion es compatible con sus
preferencias, intereses y valores.

- Seleccidn equitativa de los sujetos: los sujetos seleccionados seran escogidos
por estar relacionados a la problematica de interés.

- Libre Participacion: mas que aplicar los cuestionarios a los participantes,
implicando igualmente los conocimientos que ya tengan acerca de la tematica
del cuestionario.

- Respeto: aspecto importante en cualquier investigacion, sobre todo con el
grupo participante principal que son las personas con discapacidad, se debe
tratar a cada uno de ellos como agentes autbnomos y proteger su integridad.

- Retribucién y beneficio: se siguieron las premisas, incrementando beneficios
disminuyendo cualquier posibilidad de dafio y no perjudicar a ningan

participante.
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IV. RESULTADOS

4.1. Descripcion de resultados

Tabla 2
Niveles de las estrategias de marketing digital de la empresa Avastech Peru
Solutions SAC, 2021.

Estrategias de marketing digital

NIVELES
f %
Malas 1 2.3
Regulares 26 59.1
Buenas 17 38.6
TOTAL 44 100

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital.

La tabla 2 muestra que el 59.1% de los trabajadores perciben un nivel regular de
las estrategias de marketing digital, mientras que el 38.6% consideran un nivel
bueno y el 2.3% un nivel malo. En consecuencia, es posible identificar que las
estrategias de marketing digital de la empresa Avastech Peru Solutions SAC,

presenta un nivel preponderantemente regular.

Tabla 3
Niveles de las dimensiones de las estrategias de marketing digital de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

Redes ) o Publicidad Contenido Canales de
) Promocion digital o o )

NIVELES sociales digital digital atencion
f % f % f % f % f %

Malas 5 11.4 3 6.8 5 114 1 2.3 3 6.8
Regulares 25 56.8 25 56.8 23 52.2 26 59.1 27 61.4
Buenas 14 31.8 16 36.4 16 36.4 17 38.6 14 31.8
TOTAL 44 100 44 100 44 100 44 100 44 100

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital.

La tabla 3 muestra que el nivel que predomina en las dimensiones de la variable

estrategias de marketing digital es el nivel regular, en los porcentajes que se
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enuncian a continuacion: redes sociales con 56.8%, promociéon digital con
56.8%, publicidad digital con 52.2%, contenido digital con 59.1% y canales de

atencion al cliente con 61.4%.

Tabla 4
Niveles de la comercializacién de productos de la empresa Avastech Perl
Solutions SAC, 2021.

Comercializacion de productos

NIVELES f %
Bajo 3 6.8
Medio 24 54.6
Alto 17 38.6
TOTAL 44 100

Nota. Base de datos de la comercializacion de productos.

La tabla 4 muestra que el 54.6% de los trabajadores, perciben un nivel medio de
la comercializacién de productos, mientras que el 38.6% consideran un nivel alto
y el 6.8% un nivel bajo. En consecuencia, es posible identificar que la
comercializacion de productos de la empresa Avastech Per( Solutions SAC,

presenta un nivel preponderantemente medio.
Tabla 5

Niveles de las dimensiones de la comercializacion de productos de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

NIVELES Planificacion Demanda Oferta Precio
% f % f % f %
Bajo 3 6.8 2 4.5 4 9.1 2 4.5
Medio 24 54.6 26 59.1 25 56.8 24 54.6
Alto 17 38.6 16 36.4 15 341 18 40.9
TOTAL 44 100 44 100 44 100 44 100

Nota. Base de datos de la comercializacion de productos.
La tabla 5 muestra que el nivel que predomina en las dimensiones de la variable
comercializacion de productos es el nivel medio, en los porcentajes que se

enuncian a continuacién: dimension planificacion con 54.6%, dimension
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demanda con 59.1%, dimension oferta con 56.8% y dimensién precio con un

54.6%.

4.2. Prueba de normalidad

Tabla 6

Prueba de normalidad de Shapiro—Wilk de las estrategias de marketing digital y

la comercializacion de productos de la empresa Avastech Peru Solutions SAC,

2021.
Parametros Méaximas diferencias )
Pruebas No normales extremas Estadistico asi:tlgiica
Parametricas Media DESVIaCION  ppooluta  Positivo Negativo de prueba (bilateral)
estandar
Estrategias de 44 72,98 19,057 177 177 171 177 ,001
marketing digital
C%merc'a"zac'on 44 56,77 15,641 221 211 -,221 221 ,000
e productos
Redes sociales 44 14,11 3,859 114 114 -,102 114 ,187
Promocion digital 44 14,68 4,074 ,158 ,158 -,151 ,158 ,008
Publicidad digital 44 15,02 4,032 , 134 ,093 -,134 , 134 ,047
Contenido digital 44 14,84 4,103 ,128 ,128 -,117 ,128 ,069
Canales de 44 1432 4,792 178 177 -178 178 ,001
atencion

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital y comercializacion de productos.

La tabla muestra la prueba de Shapiro—Wilk para muestras inferiores a los 50 (n

< 50), evidenciandose que los niveles de significancia de las estrategias de

marketing digital y la comercializacion de productos son menores al 5% (p < 0.05)

guedando comprobado que muestran una distribucion no normal, es por ello, que

se requiere la aplicacion una prueba no paramétrica, en este estudio se utilizo el

Coeficiente de correlacion de Spearman para comprobar que las estrategias de

marketing digital influyen significativamente en la comercializacion de productos

de la Empresa Avastech, Peru, 2021.
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4.3. Contrastacion de hipotesis
Hipo6tesis general

He: Las estrategias de marketing digital influyen significativamente en la
comercializacion de productos de la Empresa Avastech, Pera, 2021.

Tabla 7

Tabla cruzada de las estrategias de marketing digital y la comercializacién de
productos de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

ESTRATEGIAS DE MARKETING COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

Total
DIGITAL Bajo Medio Alto

N° 1 0 0 1
Malas

% 2,3% 0,0% 0,0% 2,3%

N° 2 24 0 26

Regulares

% 4,5% 54,5% 0,0% 59,1%

N° 0 0 17 17
Buenas

% 0,0% 0,0% 38,6% 38,6%

N° 3 24 17 44
Total

% 6,8% 54,5% 38,6% 100,0%

Correlaciones

Estrategias de  Comercializacié

marketing digital n de productos

Rho de Estrategias de Coeficiente de correlaciéon 1,000 877"
Spearman marketing digital Sig. (bilateral) . ,000
N 44 44

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

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital y la comercializacién de productos.

La tabla 7 muestra que el 54.5% de los trabajadores perciben que las estrategias
de marketing digital son regulares y la comercializacion de productos es media;
considerando el coeficiente de correlacion de Spearman Rho= 0.877 (correlacion
positiva alta), y el nivel de significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se
demuestra que las estrategias de marketing digital influyen significativamente en

la comercializacién de productos de la Empresa Avastech, Peru, 2021.
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Hipo6tesis especificas

Hi: Las estrategias de marketing digital mediante las redes sociales influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Perua, 2021.

Tabla 8
Tabla cruzada de las redes sociales y la comercializacién de productos de la
empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

REDES SOCIALES Total
Bajo Medio Alto
N° 2 3 0 5
Malas
% 4,5% 6,8% 0,0% 11,4%
N° 1 21 3 25
Regulares
% 2,3% 47,7% 6,8% 56,8%
N° 0 0 14 14
Buenas
% 0,0% 0,0% 31,8% 31,8%
N° 3 24 17 44
Total
% 6,8% 54,5% 38,6% 100,0%

Correlaciones

) Comercializacién
Redes sociales
de productos

Coeficiente de correlaciéon 1,000 ,838™
Redes
Rho de Spearman ) Sig. (bilateral) . ,000
sociales
N 44 44

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

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital y comercializacién de productos.

La tabla 8 muestra que el 47.7% de los trabajadores perciben que las redes
sociales son regulares y la comercializacion de productos es media;
considerando el coeficiente de correlacion de Spearman Rho= 0.838 (correlacion
positiva alta), y el nivel de significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se
demuestra que las estrategias de marketing digital mediante las redes sociales
influyen significativamente en la comercializacién de productos de la Empresa
Avastech, Peru, 2021.

31



H2: Las estrategias de marketing digital mediante la publicidad digital influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Perua, 2021.

Tabla 9
Tabla cruzada de la publicidad digital y la comercializacion de productos de la

empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

PROMOCION DIGITAL Total
Bajo Medio Alto
N° 2 1 0 3
Mala
% 4,5% 2,3% 0,0% 6,8%
N° 1 22 2 25
Regular
% 2,3% 50,0% 4,5% 56,8%
N° 0 1 15 16
Buena
% 0,0% 2,3% 34,1% 36,4%
N° 3 24 17 44
Total
% 6,8% 54,5% 38,6% 100,0%

Correlaciones

Promocién Comercializacién
digital de productos

Coeficiente de

. 1,000 ,841"

) o correlacion
Rho de Spearman  Promocion digital ) )

Sig. (bilateral) . ,000
N 44 44

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

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital y la comercializacién de productos.

La tabla 9 muestra que el 50.0% de los trabajadores perciben que la publicidad
digital es regular y la comercializacion de productos es media; considerando el
coeficiente de correlacion de Spearman Rho= 0.841 (correlacion positiva alta), y
el nivel de significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se demuestra que las
estrategias de marketing digital mediante la publicidad digital influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa Avastech,
Peru, 2021.
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Hs: Las estrategias de marketing digital mediante la promocion digital influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Perua, 2021.

Tabla 10
Tabla cruzada de la promocion digital y la comercializacién de productos de

a

empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

PUBLICIDAD DIGITAL Total
Bajo Medio Alto
N° 3 2 0 5
Mala
% 6,8% 4,5% 0,0% 11,4%
N° 0 22 1 23
Regular
% 0,0% 50,0% 2,3% 52,3%
N° 0 0 16 16
Buena
% 0,0% 0,0% 36,4% 36,4%
N° 3 24 17 44
Total
% 6,8% 54,5% 38,6% 100,0%

Correlaciones

Comercializacion
Publicidad digital
de productos

Coeficiente de

y 1,000 ,844™
Rho de correlacion
Publicidad digital ) )
Spearman Sig. (bilateral) . ,000
N 44 44

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

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital y la comercializacién de productos.

La tabla 10 muestra que el 50.0% de los trabajadores perciben que la promocion
digital es regular y la comercializacion de productos es media; considerando el
coeficiente de correlacion de Spearman Rho= 0.844 (correlacion positiva alta), y
el nivel de significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se demuestra que las
estrategias de marketing digital mediante la promocion digital influyen
significativamente en la comercializaciéon de productos de la Empresa Avastech,
Peru, 2021.
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Ha: Las estrategias de marketing digital mediante los contenidos digitales influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Perua, 2021.

Tabla 11
Tabla cruzada de los contenidos digitales y la comercializacién de productos de

la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

COMERCIALIZACION DE

CONTENIDO DIGITAL PRODUCTOS Total
Bajo Medio Alto
N° 1 0 0 1
Malas
% 2,3% 0,0% 0,0% 2,3%
N° 2 24 0 26
Regulares
% 4.5% 54,5% 0,0% 59,1%
N° 0 0 17 17
Buenas
% 0,0% 0,0% 38,6% 38,6%
N° 3 24 17 44
Total
% 6,8% 54,5% 38,6% 100,0%

Correlaciones

. o Comercializacion
Contenido digital
de productos

Coeficiente de correlacion 1,000 819
Rho de o ) _
Contenido digital Sig. (bilateral) . ,000
Spearman
N 44 44

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

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital y la comercializacion de productos.

La tabla 11 muestra que el 54.5% de los trabajadores perciben que los
contenidos digitales son regulares y la comercializacion de productos es media,
considerando el coeficiente de correlacion de Spearman Rho=0.819 (correlacion
positiva alta), y el nivel de significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se
demuestra que las estrategias de marketing digital mediante los contenidos
digitales influyen significativamente en la comercializacién de productos de la

Empresa Avastech, Peru, 2021.
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H5: Las estrategias de marketing digital mediante canales de atencion a los
clientes influyen significativamente en la comercializacién de productos de la

Empresa Avastech Peru, 2021.

Tabla 12
Tabla cruzada de los canales de atencion a los clientes y la comercializaciéon de

productos de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

CANALES DE ATENCION Total
Bajo Medio Alto
N° 2 1 0 3
Malas
% 4,5% 2,3% 0,0% 6,8%
N° 1 23 3 27
Regulares
% 2,3% 52,3% 6,8% 61,4%
N° 0 0 14 14
Buenas
% 0,0% 0,0% 31,8% 31,8%
N° 3 24 17 44
Total
% 6,8% 54,5% 38,6% 100,0%

Correlaciones

Canales de Comercializacion

atencién de productos
Coeficiente de correlaciéon 1,000 , 761
Canales de ) )
Rho de Spearman » Sig. (bilateral) . ,000
atencion
N 44 44

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

Nota. Base de datos de las estrategias de marketing digital y la comercializacién de productos.

La tabla 12 muestra que el 52.3% de los trabajadores perciben que los canales
de atencion son regulares y la comercializacion de productos es media,
considerando el coeficiente de correlacion de Spearman Rho=0.761 (correlacién
positiva alta), y el nivel de significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se
demuestra que las estrategias de marketing digital mediante canales de atencion
a los clientes influyen significativamente en la comercializacion de productos de

la Empresa Avastech Peru, 2021 .
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V. DISCUSION

Las modificaciones tanto tecnoldgica, social y econémica se estan desarrollando
cada vez con mas rapidez, lo que requiere que las organizaciones cuenten con
la capacidad de adaptacion a estas, asi como a los niveles de consumo. Por ello,
el marketing se ha ido desarrollando paulatinamente dando origen al marketing
digital, condescendiendo a las organizaciones formular estrategias digitales a
través de diferentes herramientas, lo que se ha convertido en una de las
plataformas con mayor rentabilidad y competencia para las empresas del
mercado, incursionando en segmentos de mercado y explorando los objetivos
de la publicidad directa campafias, bienes y servicios con los requerimientos del

consumidor (Belli, Romero y Gonzalez, 2021).

Actualmente, una gran mayoria de la poblacion se esta alejando de los medios
tradicionales para optar por los medios digitales como generacion informatica
para abordar los contenidos que le interesan. Es decir, esto contiene la
investigacién, datos y contacto sobre marca, producto y servicio. En
consecuencia, las empresas se encuentran cada vez mas orientadas a la
necesidad de direccionar sus esfuerzos hacia la construccion de relaciones
mutuas y personales con los consumidores para facilitar la interaccion con las

marcas, en especial la concebida de las redes sociales (Mufioz y Cuervo, 2019).

Las empresas poseen el gran desafio de operar en un entorno competitivo,
donde el marketing digital estd ganando mayor afluencia; es por esto que se ven
obligados a desarrollar mejores estrategias que le permitan ganar mercado y
fidelizar clientes. El marketing digital se caracteriza por ser un medio digital
informativo y publicitario que practica la venta de productos que una grande,
media y pequefia empresa pueda ofertar a los clientes potenciales que puedan
acoger mediante esta red publicitaria. EI marketing digital es de gran valor para
una empresa que va a lanzar un nuevo producto; por lo que mas facil dar a
conocer las caracteristicas, beneficios, precio de lo antes mencionado (Ayon,
Alvarez, Baque y Marcillo, 2021).
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El marketing digital cuenta con las habilidades y el potencial de impulsar el
crecimiento del mercadeo de bienes y servicios. De hecho, los instrumentos
utilizados respaldan estratégicamente la productividad de los empleados, la
satisfaccion del cliente, el marketing de productos y la conexién con las personas
interesadas. Las organizaciones pueden trasladarse a mercados con mayor
competencia, ademas de comprender mejor y medir la eficacia de sus
estrategias con mayor rapidez. El uso de las técnicas y habilidades de marketing
digital beneficia a las empresas aportando con el aumento de las ventas y
posicionando a la organizacion con respecto a la competencia. La integracion de
diferentes técnicas ayuda a mejorar la toma de decisiones de compra del cliente

(Barén, Fermin y Molina, 2016).

El comprador estd utilizando nuevas herramientas, especialmente la
comunicacion, para tomar decisiones mas dificiles. En este sentido, los usuarios
existentes utilizaran las innovaciones para recopilar mas informaciéon y comparar
productos, especialmente los disponibles en Internet. Ademas, existe una
comunicacion continua con otros en la web para intercambiar opiniones y

resefias sobre productos y servicios apropiados (Kotler, et al., 2018).

Tomando en cuenta, lo antes expuesto, se puede sostener que las estrategias
de marketing digital en la actualidad y mas aun dadas las circunstancias
sanitarias que se presentan el pais son de gran ayuda para promover la
comercializacion de productos de las empresas, estas permitan llegar a una
mayor cantidad de clientes de forma rapida y sencilla. En ese sentido, en este
estudio, se tiene entre los principales resultados estadisticos, que en tabla 2
muestra que el 59.1% de los trabajadores perciben un nivel regular de las
estrategias de marketing digital, mientras que el 38.6% consideran un nivel
bueno y el 2.3% un nivel malo. En consecuencia, es posible identificar que las
estrategias de marketing digital de la empresa Avastech Perl Solutions SAC,
presenta un nivel preponderantemente regular. Los resultados antes
presentados pueden ser comparados o complementados con los encontrados
por Torres (2020) quien en su estudio concluye que de acuerdo a la valoracion
de la actual situacion del procedimiento de posicionamiento de la compafia en

los mercados, empleando instrumentos y técnicas de recopilacion de informacion
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que posibilitaron conocer el actual contexto de la compafia, en el cual se aprecia
que esta dispone de ciertos puntos a favor que la transforman en competitiva, no
obstante, no se ha centrado de manera directa en dar a saber las asistencias
con las cuales dispone y emplear tacticas de marketing que posibiliten extender

su mercado Y ganhar huevos usuarios.

Asimismo, en la tabla 3 se muestra que el nivel que predomina en las
dimensiones de la variable estrategias de marketing digital es el nivel regular, en
los porcentajes que se enuncian a continuacion: redes sociales con 56.8%,
promocion digital con 56.8%, publicidad digital con 52.2%, contenido digital con
59.1% y canales de atencion al cliente con 61.4%. Estos resultados pueden ser
complementados con lo encontrado en la investigacion de Mazzini (2020), en la
misma que termina concluyendo que, los usuarios deben de ser preparados para
optimizar el empleo y el posicionamiento de la marca por medio de estrategias

de marketing digital y la administracién del sitio web del laboratorio ABBOTT.

También, en la tabla 4 se muestra que el 54.6% de los trabajadores, perciben un
nivel medio de la comercializacion de productos, mientras que el 38.6%
consideran un nivel alto y el 6.8% un nivel bajo. En consecuencia, es posible
identificar que la comercializacion de productos de la empresa Avastech Peru
Solutions SAC, presenta un nivel preponderantemente medio. Al respecto, es
pertinente incorporar los resultados del estudio realizado por Izquierdo, Viteri,
Baque, y Zambrano (2020) en el mismo que entre los productos de
establecimiento de tacticas novedosas y actividades diferenciadoras para el
posicionamiento y generar crecimiento empresarial, concluye que, es necesario
aplicar de manera estratégica el marketing mix con la finalidad de confrontar las

variaciones del medio y optimizar los errores de la compafia.

Mientras que en la tabla 5 se muestra que el nivel que predomina en las
dimensiones de la variable comercializacion de productos es el nivel medio, en
los porcentajes que se enuncian a continuacion: dimension planificacion con
54.6%, dimension demanda con 59.1%, dimension oferta con 56.8% y dimension
precio con un 54.6%. Si bien no se tienen datos estadisticos que puedan
contrastar estos resultados, los mismos pueden respaldarse en la teoria del

desarrollo del marketing; la misma que sustenta nuevos inventos, nuevos
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métodos y nuevos menesteres generan que cultura y comercio promuevan los
novedosos hallazgos. La competencia entre los individuos y los conjuntos abren
novedosos senderos al desarrollo. Pese a que no se encuentran desarrollados
cientificamente se observan ya sintomas claros de técnicas de publicidad, de
fomento, de estudio de novedosos productos y mercados y, evidentemente, de
exportacion de los bienes a otras naciones por medio de las rutas abiertas hacia

areas desconocidas (Kotler, 1972).

En relacién con la hip6tesis general, se tiene que en la tabla 7, el 54.5% de los
trabajadores perciben que las estrategias de marketing digital son regulares y la
comercializacion de productos es media; considerando el coeficiente de
correlacion de Spearman Rho= 0.877 (correlacion positiva alta), y el nivel de
significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se demuestra que las estrategias
de marketing digital influyen significativamente en la comercializacion de
productos de la Empresa Avastech, Perud, 2021. Para contrastar los resultados
de la hipotesis, se deben tomar los resultados obtenidos por Castro, Hoyos, y
Leiva, (2019), quien en su estudio concluye que, es necesario efectuar un estudio
de marketing mix por parte de la organizacion, asimismo la estrategia
de trade marketing que permite a impulsar, acelerar, el consumo de ventas y
mejoramiento de rotacion del producto en el punto de venta; planificacion y

coordinacién de promociones.

Es factible también, sumar a los resultados encontrados la teoria sobre el
aprendizaje cognoscitivo, la misma que respalda que, ciertos aspectos como
creencias, conductas y vivencias pasadas de los individuos, se mezclan de forma
mental para crear cierto saber de una circunstancia. Normalmente se necesita
una publicidad de venta bastante persuasiva para transformar la conducta de un
individuo con relacion a una asistencia o producto que haya generado
complacencia previa. Por ejemplo, es bastante complicado variar la inclinacion

por marcas de productos de alimentacion (Schiffman y Kanuk, 2005).

En relacién con la primera hipétesis, en la tabla 8 se muestra que el 47.7% de
los trabajadores perciben que las redes sociales son regulares y la
comercializacion de productos es media; considerando el coeficiente de

correlacion de Spearman Rho= 0.838 (correlacion positiva alta), y el nivel de
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significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se demuestra que las estrategias
de marketing digital mediante las redes sociales influyen significativamente en la
comercializacion de productos de la Empresa Avastech, Perd, 2021. En torno a
estos resultados también es factible incorporar lo hallado por Sierra (2019) quien
en su investigacion concluye que, la inmersion de la Fundacién a las redes
sociales y al desarrollo de herramientas digitales permiti6 mostrar a la
organizacién la importancia de las mismas, pues son mayores las oportunidades
de acceso a mercados globales y son parte fundamental en el desarrollo de su
promocién. Mediante la estrategia de marketing digital planteada se pudo
evidenciar que el desarrollo de comercio electronico, a través de su Website, de
productos como el café y la miel puede hacer que el negocio, sea mas

competitivo y de alta rentabilidad.

En relacion con la segunda hipoétesis, en la tabla 9 se muestra que el 50.0% de
los trabajadores perciben que la publicidad digital es regular y la comercializacion
de productos es media; considerando el coeficiente de correlacion de Spearman
Rho= 0.841 (correlacion positiva alta), y el nivel de significancia p= 0.000 menor
al 1% (p < 0.01), se demuestra que las estrategias de marketing digital mediante
la publicidad digital influyen significativamente en la comercializacion de
productos de la Empresa Avastech, Perd, 2021. En funcidén de estos resultados,
también resulta factible incluir los resultados del estudio de Cuellar y Ngjera
(2020), en el cual se llega a la conclusién de que el marketing digital influye de
manera favorable en el aumento de las transacciones de las PYMES, dando
como producto concordante en un 95% con las hipétesis propuestas. Por lo
tanto, el marketing digital tiene por finalidad fomentar la publicidad de los
articulos de las compafiias con el fin de que ellas aumenten sus transacciones y
puedan desarrollarse y evolucionar en cuanto a lo empresarial, con la utilizacién

apropiada de las ciencias aplicada informaticas digitales.

En relacion con la tercera hipétesis, en la tabla 10 se muestra que el 50.0% de
los trabajadores perciben que la promocion digital es regular y la
comercializacion de productos es media; considerando el coeficiente de
correlacion de Spearman Rho= 0.844 (correlacion positiva alta), y el nivel de

significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se demuestra que las estrategias
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de marketing digital mediante la promocién digital influyen significativamente en
la comercializacion de productos de la Empresa Avastech, Perd, 2021. Para esta
hipétesis, se tienen los resultados del estudio de Coloma (2018) en el mismo que
concluye gque la empresa tiene que considerar el redisefio de su imagen puesto
que los usuarios solamente se encontrarian dispuestos a adquirir siempre y
cuando el organismo denote experiencia y formalidad. La planificacion digital de
contenidos tiene que estar en manos de un especialista que tiene que enganchar

al publico mediante la utilizacion de tacticas que logren fidelizar a los clientes.

En relacién con la cuarta hipoétesis, en la tabla 11 se muestra que el 54.5% de
los trabajadores perciben que los contenidos digitales son regulares y la
comercializacion de productos es media; considerando el coeficiente de
correlacion de Spearman Rho= 0.819 (correlacion positiva alta), y el nivel de
significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se demuestra que las estrategias
de marketing digital mediante los contenidos digitales influyen significativamente
en la comercializacién de productos de la Empresa Avastech, Peru, 2021. Para
complementar estos resultados, es pertinente revisar y afiadir lo encontrado en
la investigacion de Flores y Ulloa (2019) en la misma que los autores llegan a la
conclusién que el marketing digital que brinda la compafiia Sandalias Latina, es
apreciado por el 91% como bueno, disconforme a Industrias Gian Pierre, en las
cuales el 100% lo califica como malo, debido a que, la compaifiia todavia
comercializa por medio del marketing convencional por lo que se sugiere plantear
estrategias de marketing digital centradas en optimizar el comercio de calzados
de las compafias Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

En relacion con la quinta hipotesis, en la tabla 12 se muestra que el 52.3% de
los trabajadores perciben que los canales de atencidén son regulares y la
comercializacion de productos es media; considerando el coeficiente de
correlacion de Spearman Rho= 0.761 (correlacion positiva alta), y el nivel de
significancia p= 0.000 menor al 1% (p < 0.01), se demuestra que las estrategias
de marketing digital mediante canales de atencién a los clientes influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa Avastech
Peru, 2021. Sobre estos resultados cabe establecer un paralelo con los

resultados del estudio realizado por Gil (2020), en el mismo que se concluye
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aseverando que disponer de un sitio web en una compafiia se ha vuelto
importante para cualquier clase de ambito, en concreto para Marathon Sports,
transformandose en canal eficiente para las ventas en linea. De esta manera, las
estrategias de marketing digital pueden ser aprovechadas de modo efectivo
mediante esta plataforma, produciendo una ventaja para la compafia y a

brindandole una vivencia nueva a los clientes.

Finalmente, conviene dejar claro que la estrategia de marketing digital de una
empresa es muy importante no solo para las grandes empresas sino también
para las pequefias y medianas, esta plataforma digital como via de comunicacion
con los consumidores es un instrumento de posicionamiento en el mercado que
cuenta con un sinfin de beneficios y menores costos comerciales, la pandemia
hace que las redes sociales sean mas efectivos y utilizan los canales de
marketing en todo el mundo. El crecimiento de los mercados tradicionales para
el marketing digital empresarial considera esencial los canales de comunicacién
virtual para hacer negocios con las empresas competitivas y altamente rentables
de hoy y revelar qué aceptaran las organizaciones venideras. Es evidente las
transformaciones en el presente, asi como la adaptacion positiva que estas han

tenido del entorno.

El mundo estd en continuo cambio y las empresas deben adaptarse para
sobrevivir, es por ello, por lo que, la digitalizacion de los procesos productivos es
de primera necesidad para las empresas en busca de su supervivencia a largo
plazo. Por ende, con respecto a los procesos de marketing y actividad comercial,
la organizacion debe establecer, posicionar y comunicar el valor de la marca en
las diferentes plataformas digitales para expandir su mercado y acercarse a sus
clientes. EI marketing no solo los hace mas competitivos y crea nuevos
productos, sino que las empresas también necesitan integrar la tecnologia en

sus estrategias de mercado para ser mas productivas y competitivas.
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VI. CONCLUSIONES

1. Las estrategias de marketing digital presentan un nivel regular segun el 59.1%

de los trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

2. La comercializacion de productos presenta un nivel medio segun el 54.6% de

los trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

3. Las estrategias de marketing digital influyen significativamente en la
comercializacion de productos de la Empresa Avastech, Peru, 2021;
considerando el coeficiente de correlacion de Spearman Rho= 0.877
(correlacion positiva alta), y el nivel de significancia p= 0.000 menor al 1% (p
<0.01).

4. Las estrategias de marketing digital mediante las redes sociales influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Peru, 2021; considerando el coeficiente de correlacion de
Spearman Rho= 0.838 (correlacién positiva alta), y el nivel de significancia p=
0.000 menor al 1% (p < 0.01).

5. Las estrategias de marketing digital mediante la publicidad digital influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Peru, 2021; considerando el coeficiente de correlacion de
Spearman Rho= 0.841 (correlacion positiva alta), y el nivel de significancia p=
0.000 menor al 1% (p < 0.01).

6. Las estrategias de marketing digital mediante la promocion digital influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Peru, 2021; considerando el coeficiente de correlacion de
Spearman Rho= 0.844 (correlacion positiva alta), y el nivel de significancia p=
0.000 menor al 1% (p < 0.01).

7. Las estrategias de marketing digital mediante los contenidos digitales influyen
significativamente en la comercializacion de productos de la Empresa
Avastech, Perd, 2021; considerando el coeficiente de correlacion de
Spearman Rho= 0.819 (correlacion positiva alta), y el nivel de significancia p=
0.000 menor al 1% (p < 0.01).

43



8. Las estrategias de marketing digital mediante canales de atencion a los
clientes influyen significativamente en la comercializacion de productos de la
Empresa Avastech Perd, 2021; considerando el coeficiente de correlacion de
Spearman Rho= 0.761 (correlacion positiva alta), y el nivel de significancia p=
0.000 menor al 1% (p < 0.01).
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se sugiere al gerente de la empresa promover la implementacion de
estrategias de marketing digital interactivas, estructuradas y dinamicas, que
ofrezcan informacion adecuada y necesaria de la empresa, de igual forma de
los atributos de la variedad de productos que esta oferta, lo que producira
mayor interés y atraccion del cliente, produciéndose una mejor posicion de la

compafia en la mente de los clientes como en los mercados.

2. Se sugiere al gerente de la empresa, destinar un presupuesto para invertir en
marketing, puesto que una 6ptima alternativa para incrementar las ventas
dando a conocer a través de medios masivos los productos que oferta la
empresa. Para ello se le recomienda usar herramientas de marketing digital
de bajo costo, como las redes sociales; estas haran que la publicidad sea mas

eficiente y llegue a una mayor de personas en todas partes del pais.

3. Se sugiere a la empresa contratar un experto en marketing digital capacitado
para evaluar los beneficios de sus productos y proponer alternativas que
garanticen el éxito de la empresa. Estableciendo para ello, a través de su
experiencia las formas de comunicacion exactas para mejorar las ventas y el

posicionamiento de la compafiia en la web.

4. Se recomienda a la administracion de la empresa la construccién de un sitio
web, que permita publicitar la imagen de la empresa y que ésta sea visible en
los buscadores generando con ello mayores oportunidades para establecer
optimos vinculos comerciales, en diferentes mercados. Se debe considerar
también que la imagen debe transmitir confianza y seriedad al cliente que la

visualice.

5. Se le recomienda a la administracion realizar capacitaciones al personal en el
manejo de las redes sociales, atencion al cliente de forma virtual, apoyo
técnicas de venta y uso de paginas webs, con el objetivo de optimizar el
proceso de interaccion con los clientes de la misma y generar mayores ventas

a traves de los diversos canales digitales que implemente la empresa.
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6. Se sugiere a la administracion de la empresa realizar promociones y sorteos
mediante medios digitales sobre los productos de la compafia mostrando las
ventajas que tienen los productos ofertados sobre sus similares de la
competencia, generando de esta forma la participacién de los consumidores

y logrando un mayor reconocimiento de la empresa en el rubro.
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ANEXOS

Anexo 1

Operacionalizacion de variables

VARIABLES DEFINICION DEFINICION ESCALA’DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL RIEIENSICGIES LRICARURES MEDICION
= FAcil utilizacion
= Publicidad online
Redes sociales = Ofrecimiento de productos
n A I
5_5 el_ ) uso del Interr;et, . T:;a;lcst;lcg:siones financieras
ispositivos mdviles, redes . .
p Esta variable fue Incremento .
sociales, motores de operacionalizada a través * Redes o!e negocios
bisqueda, publicidad dz 5 dimensiones: redes ién digi : go?rﬁirzcgilgﬁuon
grafica y otros canales para . Lo Promocion digital . PP ina Web
llegar a los usuarios. En sociales, promocion Ragl'ga ©
: "~ digital, publicidad digital, " napidez o Intervalo -
este sentido, el marketing g .p . 9 = Correos electrénicos
) digital representa  una contenldp'dlgltal.y canales = Transmision de informacion Likert
Variable imnortante estrateqia due de atencion al cliente, esto = Ofertas
independiente: porar ga q permitié determinar si las Publicidad digital * Instagram
. proporciona a una persona . . = Descuentos B
. L . estrategias de marketing i ueno
Estrategias de u organizacion la capacidad digital _influven  en  la * Interaccion
marketing digital  9¢ llegar a diferentes gitat_Inviuye & Relevancia Regular
g daig . . comercializacion de
clientes a través del roductos de la empresa * Productos Malo
establecimiento de ivastech Peru Solt?tions C ido digital .ggnmfggggjsagigitales
racticas innovadoras, : ontenido digita - :
3 Eonde se  combina 1o SAC: 2021. Para medirla 'golf?(‘;'agza
Nota:  Elaboracion . se aplicé un cuestionario . anda
. tecnologia con las Servicio
Propia . . compuesto por 30
estrategias del marketing preguntas Eficienci
.. . . = IClencCla
tradicional (Nithya, 2018). .. .
(Nithy ) Canales de atenciéon " Clientes

al cliente

= Mercado tecnolégico
= Herramientas digitales
= Promociones

= Internet
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VARIABLES DEFINICION DEFINICION ESCALA DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL LGSO INBISTAIBIOIRES MEDICION
. . = Comercio electrénico
Comprende el intercambio = Soporte
de bienes y servicios, es Planificacion » Seguridad
una tarea que se enmarca Esta variable fue . :\AEtaS_ g
.z L. . . . = |ncentivos de ventas
también en los inicios de,l operacmnallza_da a Fraves « Medidas correctivas
ser humano y que estd de 4 dimensiones: = Satisfaccion
vinculada con sus planificacion, demanda, = Posicionamiento Intervalo -
necesidades primarias. oferta y precio, esto Demanda " IF’ftOPUGS_t?lS de ventas Likert
. e s . . = Interaccion
Cob _el paso del tiempo, la perm|t|o_determ|nar Si _Ias « Edad del consumidor
Variable actividad se ha estrategias de marketing = Ubicacion
. profesionalizado y digital influyen en la = Cultura Bueno
dependiente: _ T ; ;
optimizado hasta el punto comercializacion de - EIVH social Regular
Comercializacion de i Oferta = Percepcion
dg .cpnvertlrse en ,u.na productos de !a empr_esa « Plan de ventas Malo
productos disciplina estratégica Avastech Per( Solutions » Diagndstico
imprescindible para SAC, 2021. Para medirla * Reuniones
_ pequefias, medianas y se aplico un cuestionario = Competitividad
Nota:  Elaboracion grandes  organizaciones compuesto  por 24 = Decisién de compra
Propia (Soria, 2017). preguntas. Precio = Plan de venta

= Crecimiento comercial
= Ofertas
= Promociones




Anexo 2

Matriz de consistencia de la investigacion

Problema

Objetivos

Hipotesis

Metodologia

¢En qué medida las estrategias de
marketing digital influyen en la
comercializacion de productos de la
empresa Avastech Perd Solutions
SAC, 20217

Marco teérico

La Teoria de marketing digital de
Kotler 'y Levy (1969), los
impulsores mas importantes del
despliegue horizontal, sugieren
una nueva dimension  del
marketing, un ensanchamiento del
horizonte conceptual al campo de
las ideas y de las organizaciones
no lucrativas, como iglesias,
escuelas publicas y museos, entre
otros, en la medida en que éstas
poseen productos o servicios que
ofrecen a unos clientes, y utilizan
herramientas de marketing.

Por su parte la Teoria sobre el
aprendizaje cognoscitivo respalda
que, algunos aspectos tales como

actitudes, creencias y
experiencias pasadas de las
personas, se combinan

mentalmente para generar cierto
conocimiento de una situacion.
Ordinariamente se requiere una
publicidad de ventas muy

Objetivo general

Determinar si las estrategias de
marketing digital influyen en la
comercializaciéon de productos de la
empresa Avastech Pera Solutions SAC,
2021.

Objetivos especificos

O1: Identificar los niveles de las
estrategias de marketing digital de
la empresa Avastech Peru
Solutions SAC, 2021.

O2: Identificar los niveles de la
comercializacion de productos de la
empresa Avastech Peri Solutions
SAC, 2021.

Ogs: Determinar si las estrategias de
marketing digital mediante las redes
sociales influyen en la
comercializacion de productos de la
empresa Avastech Peru Solutions
SAC, 2021.

O4: Determinar si las estrategias de
marketing digital mediante la
publicidad digital influyen en la
comercializacion de productos de la
empresa Avastech Pert Solutions
SAC, 2021.

Hipotesis general

Las estrategias de marketing digital
influyen significativamente en la
comercializacion de productos de la
Empresa Avastech, Peru, 2021.

Hipotesis especificas

H1: las estrategias de marketing

digital mediante las redes
sociales influyen
significativamente en la

comercializacion de productos de
la Empresa Avastech, Pera, 2021.

H2: las estrategias de marketing
digital mediante la publicidad
digital influyen significativamente
en la comercializacion de
productos de la Empresa
Avastech, Peru, 2021.

H3: las estrategias de marketing
digital mediante la promocion
digital influyen significativamente
en la comercializacion de
productos de la Empresa
Avastech, Peru, 2021.

H4: las estrategias de marketing
digital mediante los contenidos
digitales influyen

Tipo de investigacion

La investigacién es aplicada
Enfoque
Cuantitativo
Disefio de investigacion

El disefio es no experimental

transeccional correlacional causal.

Variables y Operacionalizacion
Variable independiente:
Estrategias de marketing digital

Redes sociales
Promaocion digital
Publicidad digital
Contenido digital

Canales de atencion al cliente

Variable dependiente:
Comercializacion de productos
Planificacion

Demanda
Oferta
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persuasiva para cambiar la actitud
de una persona con respecto a un
producto o servicio que haya
proporcionado satisfaccién previa.
Por ejemplo, es muy dificil
cambiar la preferencia por marcas
de productos alimenticios
(Schiffman y Kanuk, 2005).

La Teoria del desarrollo del
marketing;  sustenta  nuevas
técnicas, nuevos inventos y
nuevas necesidades hacen que
comercio y cultura impulsen los
nuevos  descubrimientos. La
competencia entre las personas y
las colectividades abre nuevos
caminos al progreso. Aunque no
estan cientificamente
desarrollados se aprecian ya
claros sintomas de técnicas de
promocion, de publicidad, de
investigacién de nuevos
mercados y productos y, por
supuesto, de exportacién de los
bienes a otros paises a través de
las rutas abiertas hacia mundos
desconocidos (Kotler, 1972).

Os: Determinar si las estrategias de
marketing digital mediante la
promocion digital influyen en la
comercializacion de productos de la
empresa Avastech Pert Solutions
SAC, 2021.

Os: Determinar si las estrategias de
marketing digital mediante los
contenidos digitales influyen en la
comercializacion de productos de la
empresa Avastech Pert Solutions
SAC, 2021.

O7: Determinar si las estrategias de
marketing digital mediante canales
de atencion a los clientes influyen
en la comercializacion de productos
de la empresa Avastech Peru
Solutions SAC, 2021.

significativamente en la
comercializacion de productos de
la Empresa Avastech, Per, 2021.

H5: las estrategias de marketing

digital mediante canales de
atencion a los clientes influyen
significativamente en la

comercializacion de productos de
la Empresa Avastech Peru, 2021.

Precio
Poblacion y muestra

La poblacién queda compuesta por los 44
trabajadores de la empresa Avastech
Pert Solutions SAC, 2021, durante el
periodo enero-junio del 2021.

Técnicas e instrumentos
Encuesta
Cuestionarios:

Cuestionario aplicado para medir las
estrategias de marketing digital

Cuestionario aplicado para medir la
comercializacion de productos

Validez: a juicio de expertos
Confiabilidad: excelente
Método de andlisis de datos
Estadistica descriptiva

Estadistica inferencial




Anexo 3

FICHA TECNICA DEL INSTRUMENTO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

DIGITAL
Nombre Cuestionario aplicado para medir las estrategias de marketing digital
Autora Milena Elizabeth Robles Coral
Afio 2021
Aplicacién Empresa Avastech Pera Solutions SAC

Bases tebricas

Teoria de marketing digital de Kotler y Levy (1969), los impulsores mas
importante del despliegue horizontal, sugieren una nueva dimensién
del marketing, un ensanchamiento del horizonte conceptual al campo
de las ideas y de las organizaciones no lucrativas, como iglesias,
escuelas publicas y museos, entre otros, en la medida en que éstas
poseen productos o servicios que ofrecen a unos clientes, y utilizan
herramientas de marketing.

Version

Primera aplicacion

Sujetos de aplicacion

Trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

Tipo de administracion

Unica vez

Duracion

20 minutos

Normas de puntuacion

v' Siempre

v' Casi siempre
v Aveces

v' Casi nunca
v" Nunca

oL WA

Campo de aplicacién

Administracion

En el presente estudio se realizdé a partir de la aprobacién de tres
expertos, tenido como objetivo otorgar conformidad de estos; el juicio
de investigadores expertos tiene importancia en el aspecto
metodoldgico, posibilitando la reduccion de los errores y ofreciendo la
idoneidad del instrumento, los especialistas fueron:

Validez Mg. Noriega Angeles Carlos Alberto
Mg. Rosa Alejandrina Garcia Seminario
Mg. Ydalia Yesenia Velasquez Casana
Revisados los instrumentos por parte de los expertos se llego a la
conclusién que estos cumplen los para su aplicacion sugiriendo se
realice la misma
Dimensiones Alfa de Cronbach
. a=0.897
Redes sociales .
Se considera bueno
Promocién digital o= 0.929
Se considera bueno
o - - a =0.909
Confiabilidad Publicidad digital Se considera excelente
. . a =0.908
Contenido digital Se considera excelente
Canales de atencion o= 0.941
Se considera excelente
a=0,916

Total de la variable .
Se considera excelente
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Categorizacion de la Malas 0-40
medicibn general y Regulares 41-80
rangos Buenas 81-120




FICHA TECNICA DEL INSTRUMENTO DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS
Nombre Cuestionario aplicado para medir la comercializacion de productos
Autora Milena Elizabeth Robles Coral
Afio 2021
Aplicacion Empresa Avastech Per( Solutions SAC

Bases tedricas

Teoria del desarrollo del marketing; sustenta nuevas técnicas, nuevos
inventos y nuevas necesidades hacen que comercio y cultura
impulsen los nuevos descubrimientos. La competencia entre las
personas y las colectividades abre nuevos caminos al progreso.
Aungue no estan cientificamente desarrollados se aprecian ya claros
sintomas de técnicas de promocion, de publicidad, de investigacion de
nuevos mercados y productos y, por supuesto, de exportacion de los
bienes a otros paises a través de las rutas abiertas hacia mundos
desconaocidos (Kotler, 1972).

Version

Primera aplicacion

Sujetos de aplicacion

Trabajadores de la empresa Avastech Perd Solutions SAC, 2021.

Tipo de administracion

Unica vez

Duracién

20 minutos

Normas de puntuacion

v' Siempre
v/ Casi siempre
v Aveces
v' Casi nunca
v Nunca

OpLNwWA

Campo de aplicaciéon

Administracion

En el presente estudio se realizé6 a partir de la aprobacion de tres
expertos, tenido como objetivo otorgar conformidad de estos; el juicio
de investigadores expertos tiene importancia en el aspecto
metodoldgico, posibilitando la reduccién de los errores y ofreciendo la
idoneidad del instrumento, los especialistas fueron:

Validez Mg. Noriega Angeles Carlos Alberto
Mg. Rosa Alejandrina Garcia Seminario
Mg. Ydalia Yesenia Velasquez Casana
Revisados los instrumentos por parte de los expertos se llegé a la
conclusion que estos cumplen los para su aplicaciéon sugiriendo se
realice la misma
Dimensiones Alfa de Cronbach
Planificacion a= 0.920
Se considera excelente
a=0.884
Demanda .
o Se considera bueno
Confiabilidad a=0923
Oferta .
Se considera excelente
Precio a=0.935
Se considera bueno
a=0,916

Total de la variable .
Se considera excelente




Categorizacion de la Baja 0-32
medicibn general y Media 33-64
rangos Alta 65-96




El presente cuestionario tiene por objetivo determinar si las estrategias de
marketing digital influyen en la comercializacion de productos de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021. Este instrumento es completamente privado y
la informacién que de él se obtenga es totalmente reservada y valida sélo para los
fines académicos de la presente investigacion. En su desarrollo debes ser

extremadamente objetivo, honesto y sincero en sus respuestas.

Anexo 4

Cuestionario aplicado para medir las estrategias de marketing digital

Se agradece por anticipado tu valiosa participacion.

INSTRUCCIONES:

Debes marcar con absoluta objetividad con un aspa (X) en la columna que

correspondiente de cada una de las interrogantes.

La equivalencia de su respuesta tiene el siguiente puntaje:

v’ Siempre 4
v Casi siempre

v' Casi nunca

3
v A veces 2
1
0

v Nunca

ftems

Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

Nunca

REDES SOCIALES

¢Considera que la pagina de la empresa es facil de usar para los

1 clientes?

¢Cuentan con publicidad online para la comercializacién de los
2 productos de la empresa?

¢Considera que las redes sociales son una buena forma de ofrecer
3 los productos que comercializa la empresa?

¢Usted considera que los recursos digitales en la web deben ser
4 atractivos, claro y Utiles para el usuario?

¢Esta de acuerdo con la idea de que con el comercio electronico se
> realizan transacciones financieras mucho mas rapidas?

¢ Esté de acuerdo con la idea de que el comercio electrénico permite
6 el incremento de ventas?

PROMOCION DIGITAL

7 ¢Estd de acuerdo con la idea de que el internet es una gran

herramienta, para crear redes de negocios?




¢La empresa a desarrollado promociones digitales para la

8 comercializacion de sus productos?

9 ¢Las promociones ofrecidas través de la pagina web han mejorado
las ventas en la empresa?

10 ¢La pagina web de la empresa presenta informacion relevante sobre
la empresa?

11 ¢Las consultas por medio de la pagina web son respondidas de una
manera rapida y precisa?

12 ¢Los correos enviados por la empresa contienen informacion de su
interés?

PUBLICIDAD DIGITAL
3 ¢ Considera importante trasmitir la informacion de los productos de la

1 empresa por medio de correos electronicos?

14 ¢Las ofertas realizadas por la empresa son de interés de la empresa?
¢ Considera importante transmitir las ofertas de la empresa por medio

15 de las redes sociales?

16 ¢,Considera importante transmitir los descuentos de la empresa por
medio de las redes sociales?

17 ¢Los clientes muestran satisfaccion con los descuentos que ofrece la
empresa a los clientes?

18 ¢Considera interesante la publicidad digital de la empresa?

CONTENIDO DIGITAL

19 ¢Considera que la publicidad digital de la empresa muestra
adecuadamente los productos que ofrece?

20 ¢Los clientes muestran conformidad con las campafas digitales de
temporadas que realiza la empresa?

21 | ¢Considera interesante las camparias digitales de la empresa?

29 ¢La empresa cuenta con buen posicionamiento por su contenido
digital de ventas?

23 ¢Considera que la empresa se ha ganado la confianza de sus
clientes?

24 ¢Los clientes de la empresa reconocen el buen servicio y calidad de
los productos?

CANALES DE ATENCION

o5 ¢Considera que la informacion expuesta en las redes sociales de la
empresa es eficaz?

26 g,Esté_de acuerdo con laidea de que con el internet puede crear redes
con clientes potenciales?

27 c',Consid_era que Avastech Per( Solutions SAC es una empresa
reconocida en el mercado?

28 ¢La empresa cuenta con herramientas digitales para la venta de sus
productos y servicios?

29 ¢La empresa se promociona a través de diarios digitales?

30 ¢Esta de acuerdo con la idea de que actualmente la mejor forma de

comunicacion cliente — empresa se da mediante el internet?

Gracias por su colaboracion




Cuestionario aplicado para medir la comercializacion de productos

El presente cuestionario tiene por objetivo determinar si las estrategias de
marketing digital influyen en la comercializacion de productos de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021. Este instrumento es completamente privado y
la informacién que de él se obtenga es totalmente reservada y valida sélo para los
fines académicos de la presente investigacion. En su desarrollo debes ser

extremadamente objetivo, honesto y sincero en sus respuestas.

Se agradece por anticipado tu valiosa participacion.

INSTRUCCIONES:
Debes marcar con absoluta objetividad con un aspa (X) en la columna que

correspondiente de cada una de las interrogantes.

La equivalencia de su respuesta tiene el siguiente puntaje:

v’ Siempre 4
v’ Casi siempre 3
v A veces 2
v/ Casi nunca 1
v Nunca 0

N.c ftems

Siempre
Casi siempre
A veces
Casi nunca

PLANIFICACION

¢La empresa cuenta con planificacion para la comercializacion de

1 sus productos?
2 ¢Los ejecutivos comerciales les brindan el soporte necesario a los

clientes?

¢Las decisiones que toma el ejecutivo comercial les brinda la mayor
3 seguridad a los clientes?

¢Considera que las metas asignadas en la empresa son las mas
4 adecuadas?

,Se establece un bono para incentivar las ventas en los
° trabajadores?

¢ Se toma las medidas correctivas cuando se presentan fallas en el
6 sistema?

DEMANDA

7 ¢,Considera que los productos ofrecidos por la empresa satisfacen la

demanda del mercado?

8 ¢Controlan su % de nivel de posicionamiento en el mercado?

Nunca




¢El equipo de marketing desarrolla con Ud. las propuestas?

9

10 ¢ Se interactla con la empresa para tener conocimientos sobre la
demanda de productos en la poblacion?

11 ¢La edad del consumidor es relevante o es una influencia importante
al momento de elegir que producto adquiera en la empresa?

12 ¢El'lugar donde se encuentra ubicado la empresa influye para realizar
la compra?

OFERTA

13 ¢Considera que la cultura del consumidor influye en la decisién de
compra en la empresa?

14 ¢Considera Ud. que el consumidor de nivel social alto se decide a
realizar la compra por un producto de prestigio?

15 ¢El nivel social del consumidor determina donde realizar la compra
de un producto?

16 ¢La percepcioén que tiene de la empresa influye sobre la decision de
compra de la empresa?

17 ¢En el proceso del plan de ventas sus objetivos son medibles?

18 ¢El diagnostico de la informacién obtenida de las reuniones es
relevante para el crecimiento de su negocio?

PRECIO

19 ¢Los precios de los productos ofrecidos por la empresa pueden
competir con el mercado?

20 ¢La diferencia econdmica (precio) de un producto sobre otro influye
en la decisién de compra en la empresa?

21 ¢El plan de venta brindado por la empresa permite alcanzar las metas
y los objetivos para lograr las ventas?

29 ¢La experiencia del personal ejecutivo determina el lanzamiento de
un producto nuevo durante proceso del plan de ventas?

23 ¢La empresa ha elaborado actividades en el plan de ventas para
crecer en el mercado?

24 ¢La empresa brinda ofertas a los consumidores promocionando sus

ventas?

Gracias por su colaboracion




Anexo 5

marketing digital

Confiabilidad de los items y dimensiones de la variable Estrategias de

Correlacién .
1 Alfa de Cronbach si el
N° ITEMS ele?;r:te%a;otal item se borra
REDES SOCIALES
1 ¢, Considera que la pagina de la empresa es facil de ,649 ,891
usar para los clientes?
5 ¢Cuentan  con  publicidad online para la ,704 ,883
comercializacion de los productos de la empresa?
¢ Considera que las redes sociales son una buena
- ,819 ,863
3 | forma de ofrecer los productos que comercializa la
empresa?
4 ¢ Usted considera que los recursos digitales en la web ,702 ,883
deben ser atractivos, claro y Utiles para el usuario?
¢ Esta de acuerdo con la idea de que con el comercio
5 | electronico se realizan transacciones financieras ,881 ,852
mucho mas rapidas?
¢Esta de acuerdo con la idea de que el comercio 606 /896
6 | electronico permite el incremento de ventas?
Alfa de Cronbach: a = 0,897
La fiabilidad se considera como BUENO
PROMOCION DIGITAL
7 ¢ Estéa de acuerdo con la idea de que el internet es una ,908 ,900
gran herramienta, para crear redes de negocios?
¢La empresa ha desarrollado promociones digitales ,741 ,922
8 para la comercializacion de sus productos?
9 ¢ Las promociones ofrecidas través de la pagina web , 786 ,916
han mejorado las ventas en la empresa?
10 ¢La pagina web de la empresa presenta informacion ,780 ,919
relevante sobre la empresa?
11 ¢Las consultas por medio de la pagina web son ,807 ,915
respondidas de una manera rapida y precisa?
12 ¢Los correos enviados por la empresa contienen ,759 ,920
informacion de su interés?
Alfa de Cronbach: a = 0,929
La fiabilidad se considera como EXCELENTE
PUBLICIDAD DIGITAL
¢ Considera importante trasmitir la informacién de los
. ,735 ,895
13 | productos de la empresa por medio de correos
electrénicos?
14 ¢ Las ofertas realizadas por la empresa son de interés ,768 ,890
de la empresa?
15 ¢Considera importante transmitir las ofertas de la ,720 ,897
empresa por medio de las redes sociales?
16 ¢ Considera importante transmitir los descuentos de la ,667 ,906

empresa por medio de las redes sociales?




¢Los clientes muestran satisfaccion con los ,873 ,878
17 descuentos que ofrece la empresa a los clientes?
1 ¢Considera interesante la publicidad digital de la ,782 ,891
8 empresa?
Alfa de Cronbach: a = 0,909
La fiabilidad se considera como EXCELENTE
CONTENIDO DIGITAL
9 ¢ Considera que la publicidad digital de la empresa ,803 ,884
1 muestra adecuadamente los productos que ofrece?
;Los clientes muestran conformidad con las
~ o ; ,789 ,887
20 | campafas digitales de temporadas que realiza la
empresa?
¢Considera interesante las campafias digitales de la ,681 ,901
21 empresa?
22 ¢ La empresa cuenta con buen posicionamiento por su ,761 ,890
contenido digital de ventas?
23 ¢Considera que la empresa se ha ganado la confianza ,767 ,895
de sus clientes?
24 ¢Los clientes de la empresa reconocen el buen ,745 ,893
servicio y calidad de los productos?
Alfa de Cronbach: a = 0,908
La fiabilidad se considera como EXCELENTE
CANALES DE ATENCION
5 ¢ Considera que la informacion expuesta en las redes ,853 ,927
5 sociales de la empresa es eficaz?
¢Esta de acuerdo con la idea de que con el internet ,885 ,924
26 puede crear redes con clientes potenciales?
27 ¢ Considera que Avastech Peru Solutions SAC es una ,708 ,944
empresa reconocida en el mercado?
o8 ¢La empresa cuenta con herramientas digitales para ,872 ,924
la venta de sus productos y servicios?
5 ¢La empresa se promociona a través de diarios ,827 ,934
9 digitales?
¢ Esta de acuerdo con la idea de que actualmente la
; AR ,850 ,927
30 | mejor forma de comunicacion cliente — empresa se da
mediante el internet?
Alfa de Cronbach: a = 0,941
La fiabilidad se considera como EXCELENTE




Confiabilidad de los items y dimensiones de la variable Comercializacion de

productos
Correlacion .
" Alfa de Cronbach si el
N© ITEMS elerg(;err::;i—dtaotal item se borra
PLANIFICACION
1 ¢cLa empresa cuenta con planificacion para la , 760 ,908
comercializacion de sus productos?
5 ¢Los ejecutivos comerciales les brindan el soporte ,758 ,907
necesario a los clientes?
3 ¢Las decisiones que toma el ejecutivo comercial les ,829 ,897
brinda la mayor seguridad a los clientes?
4 ¢ Considera que las metas asignadas en la empresa ,761 ,907
son las méas adecuadas?
¢ Se establece un bono para incentivar las ventas en /825 1902
S |los trabajadores?
;Se toma las medidas correctivas cuando se 1748 910
6 presentan fallas en el sistema?
Alfa de Cronbach: a = 0,920
La fiabilidad se considera como EXCELENTE
DEMANDA
7 ¢Considera que los productos ofrecidos por la ,773 ,851
empresa satisfacen la demanda del mercado?
8 ¢Controlan su % de nivel de posicionamiento en el ,619 ,878
mercado?
9 SEl equipo de marketing desarrolla con Ud. las ,816 ,843
propuestas?
;Se interactta con la empresa para tener 532 388
10 | conocimientos sobre la demanda de productos en la ! !
poblacién?
¢;La edad del consumidor es relevante o es una 696 865
11 | influencia importante al momento de elegir que ’ !
producto adquiera en la empresa?
12 ¢El lugar donde se encuentra ubicado la empresa ,757 ,854
influye para realizar la compra?
Alfa de Cronbach: a = 0,884
La fiabilidad se considera como BUENO
OFERTA
13 ¢ Considera que la cultura del consumidor influye en la , 747 ,914
decision de compra en la empresa?
¢ Considera Ud. que el consumidor de nivel social alto 847 902
14 | se decide a realizar la compra por un producto de ’ !
prestigio?
¢El nivel social del consumidor determina donde ,600 ,937
15 | realizar la compra de un producto?
16 ¢La percepcidn que tiene de la empresa influye sobre ,857 ,898
la decision de compra de la empresa?
17 ¢En el proceso del plan de ventas sus objetivos son ,864 ,900

medibles?




¢El diagndstico de la informacion obtenida de las

,819

,904

18 | reuniones es relevante para el crecimiento de su
negocio?
Alfa de Cronbach: a = 0,923
La fiabilidad se considera como EXCELENTE
PRECIO
¢Los precios de los productos ofrecidos por la ,827 ,920
19 empresa pueden competir con el mercado?
¢La diferencia econémica (precio) de un producto 739 932
20 | sobre otro influye en la decisibn de compra en la ! !
empresa?
¢El plan de venta brindado por la empresa permite
L ,857 ,916
21 | alcanzar las metas y los objetivos para lograr las
ventas?
¢La experiencia del personal ejecutivo determina el
! ,830 ,920
22 | lanzamiento de un producto nuevo durante proceso
del plan de ventas?
¢La empresa ha elaborado actividades en el plan de ,852 ,917
23 | ventas para crecer en el mercado?
¢La empresa brinda ofertas a los consumidores , 747 ,931
24 promocionando sus ventas?
Alfa de Cronbach: a = 0,935
La fiabilidad se considera como EXCELENTE




Validacion por juicio de expertos

Anexo 6

Titulo del estudio: Estrategias de marketing digital para promover la comercializacién de productos de la empresa Avastech
Pera Solutions SAC, 2021

CRITERIOS DE EVALUACION

RELACIO
NENTRE | o 168 RELACION
LA ., | ENTRE EL
vARABL | ENTRELA |RELACION | "\ ol
OPCION DE RESPUESTA DIMENSION | ENTRE EL
EYLA LA
INDICADO | <o
Y EL RY EL OBSERVACIONES
) i DIMENSI TEMS DE IO
VARIABLE | DIMENSION INDICADOR ITEMS ON INDICADOR RESPUEST | pECOMENDACION
A
ES
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|2 |< |8 | %
O
. ¢ Considera que la pagina de la
w < Facil utilizacion | empresa es facil de usar para los X X X X
ok @ clientes?
n O = — -
< 0 .g ¢Cuentan con publicidad online
(La O ! Publicidad online | para la comercializacion de los X X X X
— % n productos de la empresa?
é LI¥J 3 ¢;Considera que las redes
0 & Ofrecimiento de | sociales son una buena forma de " « “ «
L <§’: productos ofrecer los productos que
comercializa la empresa?




Atractivos

¢Usted considera que los
recursos digitales en la web
deben ser atractivos, claro y
Utiles para el usuario?

Transacciones
financieras

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que con el comercio electrénico
se realizan transacciones
financieras mucho mas rapidas?

Incremento

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que el comercio electrénico
permite el incremento de
ventas?

Promocién digital

Redes de
negocios

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que el internet es una gran
herramienta, para crear redes de
negocios?

Comercializacion

¢La empresa a desarrollado
promociones digitales para la
comercializacion de sus
productos?

Optimizacion

¢cLas promociones ofrecidas
través de la pagina web han
mejorado las ventas en la
empresa?

Pagina Web

¢La pagina web de la empresa
presenta informaciéon relevante
sobre la empresa?

Rapidez

¢Las consultas por medio de la
pagina web son respondidas de
una manera rapida y precisa?

Correos
electrénicos

¢Los correos enviados por la
empresa contienen informacion
de su interés?




Publicidad digital

Transmision de
informacion

¢ Considera importante trasmitir
la informacion de los productos
de la empresa por medio de
correos electrénicos?

Ofertas

¢Las ofertas realizadas por la
empresa son de interés de la
empresa?

Instagram

¢ Considera importante transmitir
las ofertas de la empresa por
medio de las redes sociales?

Descuentos

¢ Considera importante transmitir
los descuentos de la empresa
por medio de las redes sociales?

Interaccion

JLos clientes muestran
satisfaccion con los descuentos
que ofrece la empresa a los
clientes?

Relevancia

¢ Considera interesante la
publicidad digital de la empresa?

Contenido digital

Productos

¢Considera que la publicidad
digital de la empresa muestra
adecuadamente los productos
que ofrece?

Conformidad

JLos clientes muestran
conformidad con las campafias
digitales de temporadas que
realiza la empresa?

Campanas
digitales

¢;Considera interesante las
campafias digitales de Ia
empresa?

Confianza

¢La empresa cuenta con buen
posicionamiento por su
contenido digital de ventas?




Calidad

¢ Considera que la empresa se
ha ganado la confianza de sus
clientes?

Servicio

¢;Los clientes de la empresa
reconocen el buen servicio y
calidad de los productos?

Canales de atencién al cliente

Eficiencia

¢Considera que la informacion
expuesta en las redes sociales
de la empresa es eficaz?

Clientes

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que con el internet puede crear
redes con clientes potenciales?

Mercado
tecnoldgico

¢ Considera que Avastech Per(
Solutions SAC es una empresa
reconocida en el mercado?

Herramientas
digitales

¢La  empresa cuenta con
herramientas digitales para la
venta de sus productos vy
servicios?

Promociones

¢La empresa se promociona a
través de diarios digitales?

Internet

¢ Esta de acuerdo con la idea de
gue actualmente la mejor forma
de comunicacion cliente —
empresa se da mediante el
internet?
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NOMBRE Y APELLIDO DEL

EVALUADOR




FICHA DE VALIDACION DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

Nombre del Instrumento

Cuestionario para med

ir las estrategias de marketing

digital

Objetivo del Instrumento

Medir las estrategias de

Avastech Perl

marketing digital de la empresa
Solutions SAC, 2021.

Aplicada a la muestra

Trabajadores de la empresa Avastech Perl Solutions

participante SAC, 2021.
Nombre y Apellido del Experto Ydalia Yesenia Velasquez DNI N° 42240425
Casana
Titulo Profesional Antropéloga Celular +51 961 841 968

Direcciéon Domiciliaria

Distrito de la Esperanza

, Provincia de Trujillo, Regidn la

Libertad

Grado Académico

MAGISTER EN CIENCIAS ECONOMICAS

Firma

Lugar | Trujillo, 15 de
y junio, 2021
Fecha




TITULO DE LA TESIS: Estrategias de marketing digital para promover la comercializacién de productos de la empresa Avastech Per(
Solutions SAC, 2021.

CRITERIOS DE EVALUACION

RELACION

ENTRE LA RELACION
A ENTRE LA .
OPCION DE VARIABLEY | DIMENSIO | RELACION Eﬁ}ﬁ??ﬁ
RESPUESTA LA N ENTRE EL FTEMS Y LA
) INDICADOR Y i OBSERVACIONES
: DIMENSION Y EL EL ITEMS OPCION DE Y/O
VARIABLE DIMENSION INDICADOR RESPUESTA
ITEMS RECOMENDACION
INDICADOR ES
O
a
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O
sLa  empresa cuenta con
Comercio planificacion para la X « « «
4 electrénico comercializacion de sus
S
= productos?
3 ¢Los ejecutivos comerciales les
= g Soporte brindan el soporte necesario a los X X X X
g S clientes?
c 8 ¢Las decisiones que toma el
-8 = Seguridad ejecutivo comercial les brinda la X X X X
_‘g (_% mayor seguridad a los clientes?
© o ¢cConsidera que las metas
g Metas asignadas en la empresa son las X X X X
= mas adecuadas?
S . ; Se establece un bono para
O Incentivos de | &> . P
incentivar las ventas en los X X X X
ventas .
trabajadores?




Medidas
correctivas

¢ Se toma las medidas correctivas
cuando se presentan fallas en el
sistema?

Demanda

Satisfaccion

¢Considera que los productos
ofrecidos por la  empresa
satisfacen la demanda del
mercado?

Posicionamiento

Controlan su % de nivel de
posicionamiento en el mercado?

Propuestas de
ventas

SEl equipo de  marketing
desarrolla con Ud. las propuestas?

Interaccion

¢,Se interactia con la empresa
para tener conocimientos sobre la
demanda de productos en la
poblacion?

Edad del
consumidor

sLa edad del consumidor es
relevante o es una influencia
importante al momento de elegir
que producto adquiera en la
empresa?

Ubicacion

¢El lugar donde se encuentra
ubicado la empresa influye para
realizar la compra?

Oferta

Cultura

¢Considera que la cultura del
consumidor influye en la decision
de compra en la empresa?

Nivel social

¢ Considera Ud. que el consumidor
de nivel social alto se decide a
realizar la compra por un producto
de prestigio?

Percepcién

¢El nivel social del consumidor
determina donde realizar la
compra de un producto?




Plan de ventas

¢La percepciéon que tiene de la
empresa influye sobre la decision
de compra de la empresa?

Diagndstico

¢En el proceso del plan de ventas
sus objetivos son medibles?

Reuniones

¢El diagnéstico de la informacion
obtenida de las reuniones es
relevante para el crecimiento de su
negocio?

Precio

Competitividad

¢Los precios de los productos
ofrecidos por la empresa pueden
competir con el mercado?

Decision de
compra

¢La diferencia econémica (precio)
de un producto sobre otro influye
en la decisién de compra en la
empresa?

Plan de venta

¢El plan de venta brindado por la
empresa permite alcanzar las
metas y los objetivos para lograr
las ventas?

Crecimiento
comercial

¢sLa experiencia del personal
ejecutivo determina el lanzamiento
de un producto nuevo durante
proceso del plan de ventas?

Ofertas

¢sLla empresa ha elaborado
actividades en el plan de ventas
para crecer en el mercado?

Promociones

¢La empresa brinda ofertas a los
consumidores promocionando sus
ventas?

NOMBRE Y APELLIDO DEL

EVALUADOR




FICHA DE VALIDACION DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

Nombre del Instrumento

Cuestionario para medir la comercializacién de

productos

Objetivo del Instrumento

Medir la comercializacion de productos de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

Aplicada a la muestra

Trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions

participante SAC, 2021
Nombre y Apellido del Experto Ydalia Yesenia Velasquez DNI N° 42240425
Casana
Titulo Profesional Antropéloga Celular +51 961 841
968

Direccion Domiciliaria

Distrito de la Esperanza, Provincia de Truijillo, Region la

Libertad

Grado Académico

MAGISTER EN CIENCIAS ECONOMICAS

Firma

Lugary
Fecha

Trujillo, 15 de
junio del
2021




Titulo del estudio: Estrategias de marketing digital para promover la comercializacién de productos de la empresa Avastech
Peru Solutions SAC, 2021

CRITERIOS DE EVALUACION

RELACIO
. RELACION
NENTRE | pELACION
LA .., | ENTRE EL
vARIABL | ENTRELA |RELACION | "o
OPCION DE RESPUESTA DIMENSION | ENTRE EL
EYLA LA
INDICADO | & o
Y EL RYEL OBSERVACIONES
] . DIMENSI TEMS DE Y/O
VARIABLE | DIMENSION INDICADOR ITEMS ON INDICADOR RESPUEST | LECcOMENDACION
A
ES
g o
o g’ 0 e o]
S| g |8 |2 | g |S| NO| S |NO|SI|NO| SIINO
o | 2 > |g |3
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O
¢ Considera que la pagina de la
(ZD FAcil utilizacion | empresa es facil de usar para los X X X X
E clientes?
X ¢ Cuentan con publicidad online
E g Publicidad online | para la comercializacién de los X X X X
= c productos de la empresa?
(&) "
'-g ,f S ¢cConsidera que las redes
n O 0 Ofrecimiento de | sociales son una buena forma de " X « «
E‘; a s productos ofrecer los productos que
L & comercializa la empresa?
'5; ¢Usted considera que los
m . .
. recursos digitales en la web
= Atractivos g . X X X X
@ deben ser atractivos, claro y
Utiles para el usuario?




Transacciones
financieras

¢ Esta de acuerdo con la idea de
gue con el comercio electrénico
se realizan transacciones
financieras mucho mas rapidas?

Incremento

¢ Esta de acuerdo con la idea de
gque el comercio electrénico
permite el incremento de
ventas?

Promocidn digital

Redes de
negocios

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que el internet es una gran
herramienta, para crear redes de
negocios?

Comercializacion

¢La empresa a desarrollado
promociones digitales para la
comercializacion de sus
productos?

Optimizacion

¢Las promociones ofrecidas
través de la pagina web han
mejorado las ventas en la
empresa?

Pagina Web

¢La pagina web de la empresa
presenta informacién relevante
sobre la empresa?

Rapidez

¢Las consultas por medio de la
pagina web son respondidas de
una manera rapida y precisa?

Correos
electrénicos

¢Los correos enviados por la
empresa contienen informacion
de su interés?

Publici

dad
digital

Transmision de
informacion

¢ Considera importante trasmitir
la informacion de los productos
de la empresa por medio de
correos electrénicos?




Ofertas

¢Las ofertas realizadas por la
empresa son de interés de la
empresa?

Instagram

¢ Considera importante transmitir
las ofertas de la empresa por
medio de las redes sociales?

Descuentos

¢ Considera importante transmitir
los descuentos de la empresa
por medio de las redes sociales?

Interaccion

¢Los clientes muestran
satisfaccion con los descuentos
que ofrece la empresa a los
clientes?

Relevancia

¢ Considera interesante la
publicidad digital de la empresa?

Contenido digital

Productos

¢Considera que la publicidad
digital de la empresa muestra
adecuadamente los productos
que ofrece?

Conformidad

JLos clientes muestran
conformidad con las campafas
digitales de temporadas que
realiza la empresa?

;Considera interesante las

C(‘;‘.”?p"’}”as campafias digitales de Ia
Igitales empresa?
¢La empresa cuenta con buen
Confianza posicionamiento por Su
contenido digital de ventas?
¢ Considera que la empresa se
Calidad ha ganado la confianza de sus

clientes?




Servicio

¢Los clientes de la empresa
reconocen el buen servicio y
calidad de los productos?

Canales de atencidn al cliente

Eficiencia

¢Considera que la informacion
expuesta en las redes sociales
de la empresa es eficaz?

Clientes

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que con el internet puede crear
redes con clientes potenciales?

Mercado
tecnoldgico

¢Considera que Avastech Peru
Solutions SAC es una empresa
reconocida en el mercado?

Herramientas
digitales

¢sLa  empresa cuenta con
herramientas digitales para la
venta de sus productos vy
servicios?

Promociones

¢La empresa se promociona a
través de diarios digitales?

Internet

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que actualmente la mejor forma
de comunicacion cliente -
empresa se da mediante el
internet?

NOMBRE Y APELLIDO DEL

EVALUADOR




FICHA DE VALIDACION DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

Nombre del Instrumento

Cuestionario para medir las estrategias de marketing

digital

Objetivo del Instrumento

Medir las estrategias de marketing digital de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

Aplicada a la muestra

Trabajadores de la empresa Avastech Perl Solutions

participante SAC, 2021.
Nombre y Apellido del Experto Carlos Alberto Noriega DNI N° 18173945
Angeles
Titulo Profesional Licenciado en Celular 949960370

Administracion

Direccién Domiciliaria

Felipe Pinglo N° 650 Urb. Primavera — Truijillo — Trujillo

Grado Académico

Doctor en Gestién publica y gobernabilidad

Firma

=2

Lugar

y
Fecha

Trujillo 18 de
junio de 2021




TITULO DE LA TESIS: Estrategias de marketing digital para promover la comercializacién de productos de la empresa Avastech Per(
Solutions SAC, 2021.

CRITERIOS DE EVALUACION

RELACION

ENTRE LA RELACION
A ENTRE LA .
OPCION DE VARIABLEY | DIMENSIO | RELACION Eﬁ}ﬁ??ﬁ
RESPUESTA LA N ENTRE EL FTEMS Y LA
) INDICADOR Y i OBSERVACIONES
: DIMENSION Y EL EL ITEMS OPCION DE Y/O
VARIABLE DIMENSION INDICADOR RESPUESTA
ITEMS RECOMENDACION
INDICADOR ES
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Comercio planificacion para la X « « «
4 electrénico comercializacion de sus
S
= productos?
3 ¢Los ejecutivos comerciales les
= g Soporte brindan el soporte necesario a los X X X X
g S clientes?
c 8 ¢Las decisiones que toma el
-8 = Seguridad ejecutivo comercial les brinda la X X X X
_‘g (_% mayor seguridad a los clientes?
© o ¢cConsidera que las metas
g Metas asignadas en la empresa son las X X X X
= mas adecuadas?
S . ; Se establece un bono para
O Incentivos de | &> . P
incentivar las ventas en los X X X X
ventas .
trabajadores?




Medidas
correctivas

¢ Se toma las medidas correctivas
cuando se presentan fallas en el
sistema?

Demanda

Satisfaccion

¢Considera que los productos
ofrecidos por la  empresa
satisfacen la demanda del
mercado?

Posicionamiento

Controlan su % de nivel de
posicionamiento en el mercado?

Propuestas de
ventas

SEl equipo de  marketing
desarrolla con Ud. las propuestas?

Interaccion

¢,Se interactia con la empresa
para tener conocimientos sobre la
demanda de productos en la
poblacion?

Edad del
consumidor

sLa edad del consumidor es
relevante o es una influencia
importante al momento de elegir
que producto adquiera en la
empresa?

Ubicacion

¢El lugar donde se encuentra
ubicado la empresa influye para
realizar la compra?

Oferta

Cultura

¢Considera que la cultura del
consumidor influye en la decision
de compra en la empresa?

Nivel social

¢ Considera Ud. que el consumidor
de nivel social alto se decide a
realizar la compra por un producto
de prestigio?

Percepcién

¢SEl nivel social del consumidor
determina donde realizar la
compra de un producto?




Plan de ventas

¢La percepciéon que tiene de la
empresa influye sobre la decision
de compra de la empresa?

Diagndstico

¢En el proceso del plan de ventas
sus objetivos son medibles?

Reuniones

¢El diagnéstico de la informacion
obtenida de las reuniones es
relevante para el crecimiento de su
negocio?

Precio

Competitividad

¢Los precios de los productos
ofrecidos por la empresa pueden
competir con el mercado?

Decision de
compra

¢La diferencia econémica (precio)
de un producto sobre otro influye
en la decisién de compra en la
empresa?

Plan de venta

¢El plan de venta brindado por la
empresa permite alcanzar las
metas y los objetivos para lograr
las ventas?

Crecimiento
comercial

¢sLa experiencia del personal
ejecutivo determina el lanzamiento
de un producto nuevo durante
proceso del plan de ventas?

Ofertas

¢sLla empresa ha elaborado
actividades en el plan de ventas
para crecer en el mercado?

Promociones

¢La empresa brinda ofertas a los
consumidores promocionando sus
ventas?

NOMBRE Y APELLIDO DEL

EVALUADOR




FICHA DE VALIDACION DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

Nombre del Instrumento

Cuestionario para medir la comercializacion de

productos

Objetivo del Instrumento

Medir la comercializacion de productos de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021.

Aplicada a la muestra

Trabajadores de la empresa Avastech Peru Solutions

participante SAC, 2021
Nombre y Apellido del Experto Carlos Alberto Noriega DNI N° 18173945
Angeles
Titulo Profesional Licenciado en Celular | 949960370

Administracion

Direccién Domiciliaria

Felipe Pinglo N° 650 Urb. Primavera — Trujillo — Trujillo

Grado Académico

Doctor en Gestion publica y gobernabilidad

Firma

Lugary

Fecha

Trujillo 18 de
junio de 2021




Titulo del estudio: Estrategias de marketing digital para promover la comercializacién de productos de la empresa Avastech
Peru Solutions SAC, 2021

CRITERIOS DE EVALUACION
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OPCION DE RESPUESTA DIMENSION | ENTRE EL
EYLA LA
INDICADO | & o
Y EL RYEL OBSERVACIONES
] . DIMENSI TEMS DE Y/O
VARIABLE | DIMENSION INDICADOR ITEMS ON INDICADOR RESPUEST | LECcOMENDACION
A ES
g @
o g’ 0 e o]
S| g |8 |2 | g |S| NO| S |NO|SI|NO| SIINO
o | 2 > |g |3
|2 |< |8 | %
O
¢ Considera que la pagina de la
(ZD FAcil utilizacion | empresa es facil de usar para los X X X X
E clientes?
X ¢ Cuentan con publicidad online
E 3 Publicidad online | para la comercializacién de los X X X X
= c productos de la empresa?
(&) "
'-g ,f S ¢cConsidera que las redes
n O 0 Ofrecimiento de | sociales son una buena forma de " X « «
E‘; a s productos ofrecer los productos que
L & comercializa la empresa?
'5; ¢Usted considera que los
m . .
. recursos digitales en la web
= Atractivos g . X X X X
@ deben ser atractivos, claro y
Utiles para el usuario?




Transacciones
financieras

¢ Esta de acuerdo con la idea de
gue con el comercio electrénico
se realizan transacciones
financieras mucho mas rapidas?

Incremento

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que el comercio electrénico
permite el incremento de
ventas?

Promocidn digital

Redes de
negocios

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que el internet es una gran
herramienta, para crear redes de
negocios?

Comercializacion

¢La empresa a desarrollado
promociones digitales para la
comercializacion de sus
productos?

Optimizacion

¢Las promociones ofrecidas
través de la pagina web han
mejorado las ventas en la
empresa?

Pagina Web

¢La pagina web de la empresa
presenta informacién relevante
sobre la empresa?

Rapidez

¢Las consultas por medio de la
pagina web son respondidas de
una manera rapida y precisa?

Correos
electrénicos

¢Los correos enviados por la
empresa contienen informacion
de su interés?

Publici

dad
digital

Transmision de
informacion

¢ Considera importante trasmitir
la informacion de los productos
de la empresa por medio de
correos electrénicos?




Ofertas

¢Las ofertas realizadas por la
empresa son de interés de la
empresa?

Instagram

¢ Considera importante transmitir
las ofertas de la empresa por
medio de las redes sociales?

Descuentos

¢ Considera importante transmitir
los descuentos de la empresa
por medio de las redes sociales?

Interaccion

¢Los clientes muestran
satisfaccion con los descuentos
que ofrece la empresa a los
clientes?

Relevancia

¢ Considera interesante la
publicidad digital de la empresa?

Contenido digital

Productos

¢Considera que la publicidad
digital de la empresa muestra
adecuadamente los productos
que ofrece?

Conformidad

JLos clientes muestran
conformidad con las campafas
digitales de temporadas que
realiza la empresa?

;Considera interesante las

C(‘;‘.”?p"’}”as campafias digitales de Ia
Igitales empresa?
¢La empresa cuenta con buen
Confianza posicionamiento por Su
contenido digital de ventas?
¢ Considera que la empresa se
Calidad ha ganado la confianza de sus

clientes?




Servicio

¢Los clientes de la empresa
reconocen el buen servicio y
calidad de los productos?

Canales de atencidn al cliente

Eficiencia

¢Considera que la informacion
expuesta en las redes sociales
de la empresa es eficaz?

Clientes

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que con el internet puede crear
redes con clientes potenciales?

Mercado
tecnoldgico

¢Considera que Avastech Peru
Solutions SAC es una empresa
reconocida en el mercado?

Herramientas
digitales

¢sLa  empresa cuenta con
herramientas digitales para la
venta de sus productos vy
servicios?

Promociones

¢La empresa se promociona a
través de diarios digitales?

Internet

¢ Esta de acuerdo con la idea de
que actualmente la mejor forma
de comunicacion cliente -
empresa se da mediante el
internet?
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EVALUADOR
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TITULO DE LA TESIS: Estrategias de marketing digital para promover la comercializacién de productos de la empresa Avastech Per(
Solutions SAC, 2021.

CRITERIOS DE EVALUACION

RELACION

ENTRE LA RELACION
A ENTRE LA .
OPCION DE VARIABLEY | DIMENSIO | RELACION Eﬁ}ﬁ??ﬁ
RESPUESTA LA N ENTRE EL FTEMS Y LA
) INDICADOR Y i OBSERVACIONES
: DIMENSION Y EL EL ITEMS OPCION DE Y/O
VARIABLE DIMENSION INDICADOR RESPUESTA
ITEMS RECOMENDACION
INDICADOR ES
O
a
o €| 9| - 4 N
Q | gl 0| @ ¢ © SI | NO | SI SI| NO |[SI| NO
e = o c g < (@)
n S O 94 5
Q — g =
()]
n 2l <
O
sLa  empresa cuenta con
Comercio planificacion para la X « « «
4 electrénico comercializacion de sus
S
= productos?
3 ¢Los ejecutivos comerciales les
= g Soporte brindan el soporte necesario a los X X X X
g S clientes?
c 8 ¢Las decisiones que toma el
-8 = Seguridad ejecutivo comercial les brinda la X X X X
_‘g (_% mayor seguridad a los clientes?
© o ¢cConsidera que las metas
g Metas asignadas en la empresa son las X X X X
= mas adecuadas?
S . ; Se establece un bono para
O Incentivos de | &> . P
incentivar las ventas en los X X X X
ventas .
trabajadores?




Medidas
correctivas

¢ Se toma las medidas correctivas
cuando se presentan fallas en el
sistema?

Demanda

Satisfaccion

¢Considera que los productos
ofrecidos por la  empresa
satisfacen la demanda del
mercado?

Posicionamiento

Controlan su % de nivel de
posicionamiento en el mercado?

Propuestas de
ventas

SEl equipo de  marketing
desarrolla con Ud. las propuestas?

Interaccion

¢,Se interactia con la empresa
para tener conocimientos sobre la
demanda de productos en la
poblacion?

Edad del
consumidor

sLa edad del consumidor es
relevante o es una influencia
importante al momento de elegir
que producto adquiera en la
empresa?

Ubicacion

¢El lugar donde se encuentra
ubicado la empresa influye para
realizar la compra?

Oferta

Cultura

¢Considera que la cultura del
consumidor influye en la decision
de compra en la empresa?

Nivel social

¢ Considera Ud. que el consumidor
de nivel social alto se decide a
realizar la compra por un producto
de prestigio?

Percepcién

¢El nivel social del consumidor
determina donde realizar la
compra de un producto?




Plan de ventas

¢La percepciéon que tiene de la
empresa influye sobre la decision
de compra de la empresa?

Diagndstico

¢En el proceso del plan de ventas
sus objetivos son medibles?

¢El diagnéstico de la informacion
obtenida de las reuniones es

Precio

Reuniones -
relevante para el crecimiento de su
negocio?
¢Los precios de los productos
Competitividad | ofrecidos por la empresa pueden
competir con el mercado?
¢La diferencia econémica (precio)
Decision de de un producto sobre otro influye
compra en la decisién de compra en la

empresa?

Plan de venta

¢El plan de venta brindado por la
empresa permite alcanzar las
metas y los objetivos para lograr
las ventas?

¢sLa experiencia del personal

Crecimiento ejecutivo determina el lanzamiento

comercial de un producto nuevo durante
proceso del plan de ventas?

¢sLla empresa ha elaborado

Ofertas actividades en el plan de ventas

para crecer en el mercado?

Promociones

¢La empresa brinda ofertas a los
consumidores promocionando sus
ventas?
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Anexo 7

Base de datos de las estrategias de marketing digital

MUE ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL
STR NIVE
A REDES SOCIALES PROMOCION DIGITAL PUBLICIDAD DIGITAL CONTENIDO DIGITAL CANALES DE ATENCION L
S NIVE 1]1]1]s NIVE 11|11 1|1|Ss NIVE 112|2|2|2)|2]Ss NIVE 212|2|2|2]|3]|Ss
1/ 2| 3| 4|5]|6]|T L 718|901 ]2]|T L 3|14|5]|6|7|8]|T L 91012 |3 [4]|T L 5|6 |7]8|9|]0]|T
1 REG 1 REG 1 REG 1 REG 1 REG
2132|222 3 ULAR 212|122 |1]2 1 ULAR 2223 |2]|2 3 ULAR 212121322 3 ULAR 2132|1222 3 ULAR
1 ES ES ES ES ES
REG REG REG REG
MALA i ULAR i ULAR i ULAR 1 ULAR
2 2 1/1)2]1]1]|8 S 21 2|1 2]|2]2]1 ES 2|1 3|2 |3 |2|2]|4 ES 2 13|12 |3]|]2|2]4 ES 212|132 |1]2]|2 ES
REG REG REG REG
1 ULAR MALA 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR
3 2 3|2|2]2]1]2 ES 1]1]1|]2 1|28 S 2|12 |83|2|2|2]|3 ES 21213 |1]|]2]|2]|2 ES 212|221 |2]|1 ES
REG REG REG REG REG
ULAR 1 ULAR 1 ULAR ULAR ULAR
4 [ 2]2]1]2]2[3]|2 ES 22| 2] 1]2]3]2 ES 21212 |3|]22]|3 ES 1]1[2|1]2]2]9 ES 1/2]0]1]1]1]6 ES
REG REG
1 ULAR i ULAR il BUEN 2 BUEN 2 BUEN
5 [38|2]|3[3|]2]|2]|5 ES 3/ 2|3[3]|]2]|3]6 ES 3|43 |3 |3[3]9 AS 31413 |4]13|3]0 AS 3141413431 AS
1 BUEN 2 BUEN 1 BUEN 1 BUEN 2 BUEN
6 | 3|3|3[3|3|]2]|7 AS 33| 3|]4]3]41]0 AS 313|413 [3[3]59 AS 314134 [3]2]59 AS 4|13 |3[3[3|]4]0 AS
2 BUEN i BUEN 2 BUEN 2 BUEN 1 BUEN
7 | 3] 4/3|3]4[83]0 AS 3/4|3[3]3[3]09 AS 3/3|4|3|3|4]0 AS 3|13|4|3|3|4]0 AS 3|13|3]3|3]4]°9 AS
REG REG REG REG REG
1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR
8 [ 1|]2|2|2]2]2]|1 ES] 2/ 2|2]1]2]2]1 ES 1|22 ]2]2]2]1 ES] 212|222 |1]1 ES 12|22 2]2]1 ES]
REG REG REG REG REG
1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR
9 | 2|2|2|3]2[1]2 ES 2111 2] 2]2]2]1 ES 213|122 |2|2]|3 ES 2 13|12 |12]12]2]3 ES 2131212223 ES
REG REG REG
1 ULAR MALA MALA ULAR ULAR
10 22|22 2]1]1 ES 1] 21|12 |18 S 211|112 |1]1]|8 S 211|112 ]2]|1]9 ES 1(1]2]1]2]1]38 ES
REG REG REG REG REG
ULAR 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR
11 2| 2| 2(1]2]2]|1 ES 21213121223 ES 1|/2]2|2|2|2]1 ES 1132|2222 ES 212|212 |2]1 ES
REG REG REG REG REG
1 ULAR i ULAR i ULAR i ULAR 1 ULAR
12 3|1 2|22 2]2]3 ES 22|12 3]|2|3]4 ES 3|12 |32 |2|3]|5 ES 1]2[2]|2]2]2]1 ES 1/2]1]2]|2]2]0 ES
2 BUEN 2 BUEN 2 BUEN 2 BUEN 2 BUEN
13 3|/ 4/83|]4]3[83]0 AS 34|34 ]13]3]|0 AS 4 13|34 [3[4]1 AS 4 1413|413 [4]|2 AS 3/3|3|4[3|4]0 AS
REG
2 BUEN 1 ULAR 1 BUEN 1 BUEN 1 BUEN
14 31 3/4|13[4[3]0 AS 3/ 3|3[2]2]|3]6 ES 3/3|3|3|3[4]°9 AS 31413 |3]3|3]9 AS 213|113 |]2]|3]|4 AS
1 BUEN 1 BUEN 2 BUEN 2 BUEN 2 BUEN
15 213/83|3]3[8]|7 AS 3/3|/2[3|3[3]7 AS 3|4 |3|3[3[]4]0 AS 3[3]4]13[3]4]0 AS 4|13 |3[4[3|3]0 AS
REG REG REG REG REG
1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR 1 ULAR
16 2132 2]2]2]3 ES 22| 2] 2]12]3]3 ES 212132212 ES 212121212 |3]3 ES 312|112 |2]|2]|2 ES
REG REG REG REG REG
1 ULAR i ULAR i ULAR i ULAR 1 ULAR
17 213/ 2]3]2[3]5 ES 2111 2]2]2]2]1 ES 21212122 (3]|3 ES 2111222 ]1]0 ES 2121213212 ES
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Base de datos de comercializacion de productos

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
MUESTR TOTA NIVEL
A PLANIFICACION DEMANDA OFERTA PRECIO L
S 1 1 1 S 1 1 1 1 1 1 S 1 2 2 2 2 2 S
1 2|1 383|4|5]|6 T NIVEL 71819 0 1 > T NIVEL 3 2 5 6 7 8 T NIVEL 9 0 1 > 3 2 T NIVEL
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
1 2121211 ]|2]2 11 o 2|12 2 2 2 11 o 2 3 2 2 3 3 15 o 2 2 2 2 1 1 10 o a7 o
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
2 213|123 |2]3 15 o 2|12 |2 2 3 2 13 o 2 2 1 2 1 2 10 o 2 2 3 2 2 2 13 o 51 o
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
3 212111 2]2 10 o 2|12 2 2 1 10 o 2 2 2 3 2 2 13 o 1 2 2 2 1 2 10 o 43 o
MEDI MEDI MEDI MEDI
4 212121 2]2 11 o 212|383 2 2 3 14 o 1 2 1 1 1 2 8 BAJO 2 2 2 3 2 3 14 o a7 o
MEDI
5 3143 [2]|3]3 18 ALTO 3123 3 2 3 16 o 3 4 3 3 3 3 19 ALTO 3 4 3 3 3 3 19 ALTO 72 ALTO
6 3(3]|3[3|3]2 17 ALTO 3(13]3 3 3 4 19 ALTO 4 3 4 4 3 4 22 ALTO 3 3 3 4 3 2 18 ALTO 76 ALTO
7 3(3|4(3|3]2 18 ALTO 3 (4|3 3 3 3 19 ALTO 3 3 3 3 3 2 17 ALTO 3 4 4 3 3 3 20 ALTO 74 ALTO
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
8 112(1)|2]|2 1 9 o 1|12 (1 2 2 2 10 o 3 2 2 2 2 2 13 o 2 1 2 1 2 2 10 o 42 o
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
9 2 1121222 11 o 2|12 |2 3 2 3 14 o 2 2 2 2 1 2 11 o 2 1 2 1 1 2 9 o 5 o
MEDI
10 2 1111 1 1 7 BAJO 11112 2 2 1 9 o 1 1 2 1 1 1 7 BAJO 1 2 1 1 1 1 7 BAJO 30 BAJO
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
11 1122|122 10 o 2|12 |2 3 2 2 13 o 2 2 2 3 2 2 13 o 2 2 1 2 2 2 11 o 47 o
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
12 3|1 2|3 (2]2]2 14 o 31212 3 2 2 14 o 3 2 1 2 2 2 12 o 2 2 2 1 2 3 12 o 52 o
13 3 (3|3 (4]|3|4] 2 ALTO 343 2 3 3 18 ALTO 3 3 4 3 3 2 18 ALTO 3 3 3 4 3 3 19 ALTO 75 ALTO
MEDI
14 314|143 (3]|4] 21 ALTO 3|4 4 3 4 4 22 ALTO 3 3 1 3 3 3 16 o 4 3 3 3 4 3 20 ALTO 79 ALTO
15 31233 |3]4 18 ALTO 4 (3]3 3 3 3 19 ALTO 2 3 3 4 3 3 18 ALTO 3 3 4 3 3 3 19 ALTO 74 ALTO
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
16 2121 1|2]|2 1 10 o 3|13 ]2 2 2 2 14 o 1 2 1 2 2 2 10 o 2 2 2 2 2 1 11 o 25 o
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
17 2 (212 (2]2 1 11 o 2|32 2 2 2 13 o 2 2 2 3 3 2 14 o 2 3 2 2 2 2 13 o 51 o
18 314|133 |4]3] 20 ALTO 31313 3 4 2 18 ALTO 3 3 2 4 3 3 18 ALTO 4 3 3 3 4 3 20 ALTO 76 ALTO
19 413 13|3|3]3 19 ALTO 3|13 |4 3 2 3 18 ALTO 4 3 3 3 3 4 20 ALTO 4 3 3 3 3 2 18 ALTO 75 ALTO
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
20 21212 12]|3]2 13 o 2|13 |2 2 2 2 13 o 2 1 1 2 2 2 10 o 2 1 1 2 2 2 10 o 46 o
21 3(13|3[4]|3]3 19 ALTO 3123 3 3 3 17 ALTO 3 3 4 3 3 3 19 ALTO 3 4 3 3 2 3 18 ALTO 73 ALTO
22 3123 [3]|4]3 18 ALTO 413 ]3 4 3 3 20 ALTO 3 4 3 4 3 3 20 ALTO 3 2 3 3 3 3 17 ALTO 75 ALTO
MEDI MEDI MEDI MEDI MEDI
23 21 2]13[2|3]|2 14 o 2|12 |2 3 2 2 13 o 1 2 2 2 2 1 10 o 1 2 2 2 2 1 10 o 47 o
MEDI MEDI MEDI MEDI
24 21 2]1213]|3]3 15 o 2121 2 2 2 11 o 2 2 2 3 2 3 14 o 3 3 3 2 3 3 17 ALTO 57 o
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