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RESUMEN 

 

La finalidad de esta investigación radica en determinar si existe relación entre el 

marketing de la empresa Industria Rojas y la percepción visual en los consumidores 

2021. Es por ello que, se realizaron piezas gráficas que son utilizadas en las redes 

sociales de la empresa Industria Rojas, de esa manera las piezas gráficas ayudarán a 

la venta y dar a conocer a más personas sobre los productos y servicios que será 

visualizada a través de estas piezas como post, gif, videos entre otras.  

Asimismo, esta investigación es de enfoque cuantitativo, de diseño no experimental, 

transversal de tipo aplicada y con el nivel correlacional. El instrumento consta con 12 

ítems con la opción politómica en escala de Likert, con una muestra de 108 unidades 

analíticas que tenían entre los 23 a 65 años de edad. El Alpha de Cronbach, nos dio 

como fiabilidad una significancia de 0,419. Se realizó el método de Chi cuadrado con 

el nivel de significancia de 0,000 siendo menor a 0,05 de esa manera se aceptó la 

hipótesis de la investigación, teniendo como resultado que si existe relación entre las 

variables marketing digital y percepción visual.  

 

Palabras claves: Diseño, marketing digital, percepción visual, piezas gráficas. 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this research is to determine if there is a relationship between the 

marketing of the company Industria Rojas and the visual perception of consumers 

2021. That is why, graphic pieces that are used in the social networks of the company 

Industria Rojas were made, in that way the graphic pieces will help to sell and make 

known to more people about the products and services that will be visualized through 

these pieces as post, gif, videos among others.  

Likewise, this research has a quantitative approach, non-experimental design, cross-

sectional applied type and correlational level. The instrument consists of 12 items with 

polytomous option in Likert scale, with a sample of 108 analytical units between 23 and 

65 years of age. Cronbach's Alpha gave us a reliability of 0.419. The Chi-square 

method was performed with a significance level of 0.000 being less than 0.05, thus the 

hypothesis of the research was accepted, with the result that there is a relationship 

between the variables digital marketing and visual perception.  

 

Keywords: Design, digital marketing, visual perception, graphic pieces.
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I. INTRODUCCIÓN 

Actualmente, las piezas gráficas están teniendo un valor importante para todas 

las empresas a la hora de comercializar algún servicio o producto, dado a la coyuntura 

actual el diseño gráfico cumple un papel fundamental como complemento al marketing 

y publicidad. Es así que Clow et al. (2020), nos dice que las imágenes bien tratadas, 

avanzadas, realizadas hacen que los clientes se fidelicen con la marca y de esa 

manera al tener buenas imágenes aumentaría las compras con el pasar del tiempo ya 

que se consideraría un público leal. Es por ello que debido a la forma en todos las 

partes del mundo el comercio se maneja de manera remota. Castro (2018), nos dice 

que el internet es un intermediario que viene fortaleciendo al diseño gráfico y a los 

nuevos canales de comunicación visual, aplicaciones y las redes sociales, son los 

medios más usados para generar marketing o promocionar una marca. La identidad 

de una marca debe verse reflejado en las piezas gráficas que se diseñen. No obstante, 

las estrategias del Marketing y Diseño Gráfico, son útiles para promover las piezas 

gráficas, así generar interés y persuadir a los posibles consumidores (p. 79). La 

empresa Industria Rojas, ha presentado un nivel de ventas de manera ascendente, 

precisamente en la pandemia, ha hecho que las personas quieran invertir en un 

negocio, que sea rentable y producente económicamente. La visión de su público 

objetivo para emprender, es apostar por un producto que sea rentable, único y su 

consumo sea frecuente, se podrían cerrar tiendas de otros rubros, pero la panadería 

o pastelería se consume a diario.  

Es por ello que, las empresas de manufactura y maquinaria están incrementando sus 

ventas, las máquinas se están convirtiendo en las más solicitadas del mercado a la 

hora de emprender en el rubro de panadería y pastelería, con ello se suma la 

publicidad que se genera a través del comercio virtual, las piezas gráficas acompañan 

a las empresas a seguir generando ingresos, en definitiva el diseño se convierte en 

una poderosa herramienta, que visualmente impacta y convence al público objetivo 

para fines comerciales.   
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Así mismo según Kotler (2017, p. 1161), nos dice que el diseño y marketing digital, se 

convierte en una herramienta principal para pequeños y grandes negocios, ya que la 

tecnología va evolucionando constantemente, hoy en día la mayoría de personas se 

adaptan a los cambios, todos quieren que su negocio tenga fan page, tenga redes 

sociales, WhatsApp, entre otros, el comportamiento de los consumidores está 

cambiando, las personas usan la tecnología  para informarse, para comprar por 

internet, entre otros, como coloquialmente decimos todo entra por los ojos, el diseño y 

las piezas gráficas cumplen la necesidad de acompañar y reforzar los canales de 

promoción que tengan estos negocios. De la misma forma Meza (2019), informa que 

el marketing digital, está influenciado por las redes sociales más populares en todo el 

mundo Facebook, Twitter, Instagram, de esta manera movemos todo el comercio que 

se genera de manera digital, captando nuevos y potenciales clientes para nuestra 

marca, es por ello que el uso de estas herramientas son importantes para la difusión 

del material publicitario dentro de una campaña. 

Por otro lado, el marketing digital ha transformado la decisión de compra del cliente, 

se vuelve más rápido, interactivo y más dinámico a través de email, redes sociales, 

páginas web, que ayudan a mejorar la comercialización desde cualquier lugar, ya sea 

una computadora o incluso desde el mismo celular, esto va de la mano con el diseño 

que refuerza la publicidad y otras estrategias que hoy en día realizan las 

organizaciones para captar más clientes potenciales, así lo menciona Oyola (2019). 

Por lo tanto, el diseño acompañado del marketing digital cumple un rol fundamental en 

la empresa Industria Rojas, la coyuntura se convirtió en un nuevo mercado, el comercio 

y el rubro industrial está cambiando de manera constante, las compras, pedidos y 

proformas se manejan de manera virtual y las empresas que se adaptan a estos 

cambios, están obteniendo muchos beneficios. De igual importancia Bautista et al., 

(2018), nos dice que para las empresas no debería ser nada extraño la realidad del 

avance que se da día con día sobre los nuevos medios digitales, se necesita salir de 

estos canales típicos o clásicos, y se debe experimentar nuevas plataformas para 

llegar a la audiencia. 
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Asimismo, tener una imagen adecuada ante los consumidores, se convierte en una 

fortaleza para la empresa, de esa manera podemos tener una percepción visual 

positiva para los consumidores hacia la empresa. De la misma forma Vinicio et al., 

(2019), nos dice que la percepción hacia la marca, es importante a la hora de una 

compra o venta, si la empresa no impacta, no persuade al consumidor con sus 

propuestas gráficas, el cliente tomará la decisión de no adquirir el servicio o producto 

generando desinterés por la marca. 

 Es así, que Industria Rojas no es ajena a esta estrategia comercial, que está 

favoreciendo e incrementando los ingresos de muchas marcas y empresas. Entonces, 

en esta investigación se va visualizar las ventas a través de las piezas gráficas 

acompañado del marketing digital en medios de redes sociales y así conocer la 

percepción visual que tienen los consumidores con nuestra empresa, de esa manera 

conoceremos si el diseño o las piezas gráficas propuestas, cumplen con el objetivo de 

la empresa. Campo et al. (2020), nos dice que para captar la atención del cliente y 

atender su demanda, las propuestas tienen que ser creativas e innovadores, se puede 

emplear nuevas estrategias para captar posibles consumidores potenciales, tomando 

en cuenta la percepción del cliente y los estímulos que generan con nuestra marca. 

Por ello, es fundamental que nuestras piezas gráficas generen sentimientos, Insight 

para que los clientes asocien o recuerden nuestra marca en todo momento. 

Serrano (2018), nos dice que las personas presentan hoy en día un comportamiento 

ajeno a la realidad, se basan en su percepción e interpretación de cómo ven la realidad, 

la percepción con los comportamientos que muestran estas personas es un mundo 

que debemos tomar en cuenta a la hora de crear estrategias. Por ello la percepción 

que tiene el consumidor, es muy importante para todo tipo de negocios, así podemos 

saber si somos una empresa que el púbico prefiere, que este posicionada en el 

mercado, que cuenta con productos de calidad y reconocidas en la sociedad, esto es 

un punto a favor y hace que el consumidor tenga una buena precepción hacia la 

empresa ,entonces es allí donde una empresa siempre debe tener distintas estrategias 

como se dice un plan B,C o hasta la D si en caso no funciona la anterior, así nuestro 

target tendrá una visión distinta de la empresa, una que nunca recae ante cualquier 
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problema o circunstancia que se presente, al contrario tenga un impulso positivo y se 

convierta en un modelo a seguir para sus consumidores, la imagen que es parte de la 

percepción visual, es muy importante y esto se mejora con un buen diseño 

acompañado de piezas gráficas que fortalezcan visualmente las cualidades que tiene 

la empresa. 

Así mismo Carmita, R., Mary, A., Heriberto, E. (2020), nos dice que la percepción y la 

interpretación que le damos a las acciones tiene una influencia de las experiencias que 

desde muy niños hemos aprendido lo que “está bien” y lo que “está mal”, el individuo 

ya tiene información necesaria más aún, si es una persona ya madura. Entonces 

debemos darle suma importancia a la imagen de una empresa, un diseño adecuado 

puede ser símbolo de identificación por parte de las personas, ya que hay diferentes 

tipos de consumidores, niños, adolescentes, adultos o adulto mayor. Entonces, los 

adultos tienen una percepción diferente al de un niño y pueden apreciar mejor el 

mensaje o la propuesta de diseño que presenta la empresa. 

      Según Juana, S., Fernando, H., Pablo, R. y Vigotski,(1979) (2016), nos indica que 

la acción de ver o visualizar, es un desarrollo cognitivo que va más allá que los ojos 

ven o pueden observar; es nuestro cerebro que observa y deja marcado las huellas 

que se demuestra de un accionar quedando entonces en la memoria todo lo que se 

demuestra. Por consiguiente, las piezas gráficas o diseño deben impactar para quedar 

en la memoria de los clientes, así convencer a que adquieran los productos que ofrece 

la empresa. Para concluir, aquellas empresas que no innovaron, sobre todo aquellas 

que funcionaban de manera presencial, muchas de ellas sin presencia en medios 

digitales, tuvieron problemas para generar ingresos, eso quiere decir que no están 

preparados como empresa para afrontar este tipo de dificultades y mayormente 

sucede en las microempresas, ya sea por falta de información o quizá por no contar 

con un porcentaje monetario extra para contratar a personas especializadas en el tema 

como el diseño. Asimismo, Almeida (2018), nos dice que los carteles y folletos, son 

claros ejemplos que se pueden imprimir en cualquier lugar y difundirlos de manera 

física en diferentes puntos es una forma de captar consumidores. Otra estrategia 

digital, es crear piezas gráficas digitales, para posicionarlas en redes sociales sobre 

todo en Facebook. Asimismo, los pagos independientes que genera esta red social 
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ayudarían a segmentar un público específico para la captación de clientes potenciales. 

De esta manera la mayoría de marcas y empresas en todo el mundo están 

aprovechando la oportunidad que se generan en medios digitales. 

 

La problemática en la investigación, es que nuestro país atraviesa una situación 

complicada por la pandemia. Muchas empresas de diferentes rubros quebraron y 

cerraron sus tiendas incluyendo empresas físicas, la gran mayoría de personas 

perdieron su trabajo, otras fueron liquidadas, otras personas viven de sus ahorros y se 

vuelve complicado buscar un empleo en estos tiempos, las Macro y Microempresas, 

también fueron afectados por la coyuntura. Sin embargo, el entorno virtual que vive 

nuestro país y todo el mundo se volvió importante para todas las empresas, 

precisamente fue uno de los medios para comercializar y muchas de ella se mantienen 

gracias al comercio por internet. Gutiérrez (2013), nos dice entonces que la capacidad 

de percibir es propia del ser humano y el marketing se basa en ello para crear 

estímulos en consumidores y persuadirlos a la compra. 

Entonces, claro ejemplo tenemos a la macroempresa Nova, que al transcurso de los 

años se ha visto reluciendo a través de sus piezas gráficas que han sido publicadas 

en sus sitios web y redes sociales, mostrando todos sus productos destacando uno 

más que otros, he incluso dando consejos para sus consumidores como la preparación 

de pastelerías, a través de un en vivo en redes sociales con el fin de llegar a más 

personas y usando esta plataforma remota. 

También encontramos mucho de estos rubros, en la zona más conocida que es Grau 

en el centro de lima, cómo microempresa tenemos a Famipce, que incrementaron el 

número de sus ventas considerablemente en estos últimos años. Las ilustraciones 

gráficas están cumpliendo un rol fundamental que ayudarán a las empresas, a 

posicionarse mucho mejor mediante las diversas plataformas digitales que existen hoy 

en día. 

La investigación al ser correlacional, nos permite saber si hay relación entre las dos 

variables de tal modo que va confirmar la teoría que se va a usar.  



6 
 

La viabilidad para esta investigación, cuenta con el respaldo de la propia empresa 

Industria Rojas para poder facilitarnos detalladamente la información que se solicite, 

también cuenta con la asesoría de validadores y docentes teóricos que respaldan esta 

investigación. También hay probabilidad de obtener un presupuesto para ejecutar el 

proyecto y sea más sostenible.  

El vacío o la falta de conocimiento de la empresa, es no conocer los beneficios que 

generan el diseño, las piezas gráficas, acompañado del comercio digital que se da de 

manera remota, los vacíos del problema en mis variables marketing digital y 

percepción visual tienen solución, ya que los dos presentan diferentes formas de ver 

su definición. Después de correlacionar estos dos aspectos, se presentarán unas 

piezas gráficas (afiches, gif y post para redes sociales) que se han diseñado para que 

la empresa Industria Rojas pueda incrementar el porcentaje de sus ventas, luego se 

dará solución a este problema con la misma percepción visual de los consumidores al 

observar estos diseños a través de la red social.  

En la formulación del problema general, se obtuvo por la siguiente pregunta ¿Cuál es 

la relación entre el marketing digital de la empresa Industria Rojas y la percepción 

visual en los consumidores del Perú 2021? 

Las formulaciones específicas son las siguientes: 

¿Cuál es la relación entre el marketing digital de la empresa Industria Rojas y las 

habilidades visuales en el Perú 2021? 

¿Cuál es la relación entre el marketing de la empresa Industria Rojas y el coeficiente 

de confiabilidad en el Perú 2021? 

¿Cuál es la relación entre el marketing de la empresa Industria Rojas y las condiciones 

del ambiente en el Perú 2021? 

La justificación teórica es determinar la relación que existe entre el marketing digital en 

la empresa Industria Rojas y la percepción visual en consumidores del Perú, entonces 

este proyecto se realizó, para que la empresa sea reconocida en la sociedad, sobre 

todo en el rubro industrial. Por qué se necesita demostrar a las personas la calidad de 
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un producto nacional y todas las bondades que este tiene. En cuanto a la justificación 

metodológica, es importante porque permite tener una visión más próxima al 

emprendimiento y para conocer las estrategias del marketing que son esenciales para 

generar más ingresos en una empresa y sea útil para las próximas investigaciones. De 

la misma manera, para que los emprendedores, tomen como referencia esta 

investigación, conozcan todo sobre una empresa. Por otro lado, la justificación práctica 

de este proyecto, se realiza porque se necesita informar a las empresas y prepararlas 

para el futuro y así sobre salir ante cualquier circunstancia, además para que futuros 

investigadores conozcan más de estos temas relacionados. En cuanto a la justificación 

social, fueron los motivos por el cual muchas personas necesitan buscar la manera de 

como vender sus productos, para generar ingresos. Entonces, usar las plataformas 

virtuales es muy importante hoy en día, vender a través de esta forma virtual ayudará 

a muchos empresarios y emprendedores a seguir adelante e innovarse. En cuanto a 

la justificación por conveniencia es útil esta investigación, ya que contribuye para una 

nueva medición y obtener un grado académico.  

La formulación del objetivo general es el siguiente: Relacionar el marketing digital y la 

percepción visual de los consumidores del Perú 2021” y formular esta pregunta cuál 

es la relación entre el marketing digital y la percepción visual en los consumidores del 

Perú 2021. 

Los objetivos de los específicos son: 

Identificar la relación entre el marketing digital de la empresa Industria Rojas y las 

habilidades visuales en el Perú 2021 

Identificar la relación entre el marketing de la empresa Industria Rojas y el coeficiente 

de confiabilidad en el Perú 2021 

Identificar la relación entre el marketing de la empresa Industria Rojas y las 

condiciones del ambiente en el Perú 2021 
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Las hipótesis generales se tienen a la hipótesis de investigación como: 

Hi: Si existe relación entre marketing digital de la empresa Industria Rojas y la 

percepción visual en los consumidores del Perú, 2021 

Ho: No existe relación entre marketing digital de la empresa “Industria Rojas” y la 

percepción visual en los consumidores del Perú, 2021 

Mientras que en las hipótesis específicas tenemos:  

Hi: Que el marketing digital si esta correlacionado con las habilidades visuales.  

Ho: Que el marketing digital no está correlacionado con las habilidades visuales. 

Hi: Que el marketing digital esta correlacionado con el coeficiente de confiabilidad. 

Ho: El marketing digital no está correlacionado con el coeficiente de confiabilidad. 

Hi: El marketing digital esta correlacionado con las condiciones del ambiente. 

Ho: El marketing digital no está correlacionado con las condiciones del ambiente.  

 

II. MARCO TEÓRICO 

Se ha deliberado con distintos antecedentes nacionales que guarden relación 

con el marketing digital y la percepción visual. Portalatino, Escudero, Flores (2019), 

plantea en su investigación, donde tuvo como objetivo entender la relación que existe 

entre el diseño y la percepción visual del target. Tipo aplicada, correlacional y de 

enfoque cuantitativo. La muestra fue de 195 personas sostienen que el marketing 

digital es una herramienta fundamental en las redes sociales y LATAM PERÚ tiene 

como visión, aplicar de manera constante uniendo al diseño y marketing, para así 

posicionarse y liderar el mercado.  

Loaiza (2020), nos indica en su investigación de enfoque cuantitativo de diseño no 

experimental muestreo no probabilístico, de tipo aplicado y nivel correlacional con una 

muestra de 384 clientes encuestados, que la percepción es muy importante a la hora 

de componer un diseño o una propuesta gráfica, ya que busca estimular y persuadir a 
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la compra del producto o servicio, para fidelizarlo con la marca. El marketing en función 

al diseño que cumple un rol fundamental que se debe tomar en cuenta. 

Castillo (2020), nos dice en su investigación de enfoque cuantitativo tipo aplicada, nivel 

correlacional de diseño no experimental, utilizando el instrumento de cuestionario y la 

muestra de 152 mujeres que tienen microempresas que, conforme la tecnología va 

avanzando muchos comercios están emprendiendo de manera digital, aprovechan al 

máximo las redes sociales, también la web para ser más conocido permitiendo llegar 

de manera rápida y eficaz a cualquier cliente sin importar la distancia o el lugar donde 

se encuentre. 

Pacheco (2018), argumenta en su investigación que trata sobre, la percepción y el 

marketing digital, valorando la efectividad de su tesis, dicha investigación es de tipo 

aplicada, correlacional con enfoque cuantitativo, de diseño no experimental, 

investigación descriptiva, con una muestra de 192 personas, expresa que el estudio 

permitió confirmar sobre el marketing digital en la versión Web. 1.0 ya no es 

aprovechado en su totalidad, en la versión Web 2.0 si se aprovecha en su mayoría, 

pero con algunas restricciones. 

Perales (2019), nos indica en su estudio sobre la percepción y el marketing, con un 

estudio del tipo no experimental, un método cuantitativo, con diseño descriptivo 

correlacional método probabilístico aleatoria simple, con una selección de muestra de 

182 de una población constituida por 345 clientes. Concluyó que el marketing digital 

está relacionado con la percepción visual, así lo indica los consumidores de la marca 

Multiservicios en el cercado de Lima, que tiene un grado de aceptación positiva sobre 

la empresa.  

Torres (2020), señala en su investigación sobre la percepción y el marketing, dando 

valor a su tesis, con una investigación de diseño no experimental, tipo de la 

investigación cuantitativa tipo aplicada, muestreo aleatorio simple, con una muestra de 

363 personas refiere que el obtener un tangible e intangible, se le denomina como 

marketing de experiencia o emocional, abarca cinco normas: emoción, captación, 

juicio, acción y relación. No obstante, al realizar una encuesta se obtuvo como 
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resultado que más del 79% de alumnos, si conocen el marketing a través de las 

experiencias vividas con el centro de estudios. Sin embargo, al aplicar otra técnica de 

estudio como la curva de la emoción, permitirá obtener un acercamiento y así construir 

insight en los alumnos con respecto al servicio de la universidad.  

Hernández (2019), menciona que esta investigación tiene como finalidad resolver el 

grado de percepción del marketing experiencial o digital en su público del Restaurant 

Los Patos. En cuanto al diseño y tipo de Investigación es no experimental y descriptivo, 

donde la población se desarrolló con la muestra de estudio a 115 personas o clientes 

del restaurante. Como respaldo de investigación, se utilizó la encuesta, en conclusión, 

la percepción visual es positiva por parte de los clientes ya que el marketing digital 

tiene un gran alcance para conocer los comportamientos y sentimientos internos, en 

definitiva, el resultado es positivo e influye en la decisión de compra de manera online.  

Elliott y Ramos (2018), la siguiente investigación tiene como función, diseñar una 

estrategia de marketing digital, para realizar el comercio por internet de una tienda de 

ropa en un centro comercial. El tipo de investigación es del tipo no experimental 

transversal con un enfoque cuantitativo. Se tomó como muestra a una población de 70 

clientes de la empresa CHF. Los resultados que se obtuvieron forman parte de la 

conclusión, el marketing por internet o digital juega un rol muy importante, la 

percepción hace que las personas se asocien más a la tecnología y por ende el 

negocio se vuelva más dinámico y práctico, de esa manera se concluye la venta; parte 

de las estrategias es el alcance que logra obtener las propuestas gráficas o el diseño 

planteado.  

Así mismo, se presenta los antecedentes internacionales relacionando el marketing 

digital con la percepción. Perez (2017), propone en su investigación, valorar la 

efectividad en cuanto a su tesis, dicha investigación es de diseño no experimental, de 

nivel correlacional, con el enfoque cuantitativo y de tipo aplicada. La muestra estuvo 

constituida por 244 personas en Colombia nos indica que el marketing digital es un 

cumplimiento adecuado para el canal tradicional de comunicación y también para la 
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mercadotecnia donde se puede apuntar de la mejor forma el trabajo en el mercado con 

una finalidad determinada o concreta. 

Cabrera y Cayetano (2015), nos dice en su investigación de enfoque cuantitativo de 

tipo aplicada de diseño experimental, nivel correlacional. La muestra estuvo constituida 

por 62 encuestados e indica que las propuestas visuales que hoy en día son 

promocionados por redes sociales, generan mayor captación en los clientes, hoy en 

día todo el mundo usa redes sociales y esto es potencial para que las marcas y 

empresas a través de sus piezas gráficas lleguen de manera rápida a sus clientes. 

Lashgari (2017), plantea como objetivo final de investigación, proponer al marketing 

digital como herramienta fundamental para el comercio digital. El diseño de la tesis es 

del tipo mixto, cualitativo y cuantitativo. La recolección de datos que utilizó fueron las 

entrevistas, observación y análisis de datos como también un cuestionario. En la 

muestra se aplicaron a 120 personas. En conclusión, el marketing digital es 

considerado una poderosa herramienta muy beneficiosa que incrementa las 

posibilidades de comercio y venta, para esta situación en relación con el b2b que es 

un modelo de negocio que funciona muy bien en un entorno virtual. 

El primer aspecto es el Marketing Digital, Sainz de Vicuña (2018), el segundo aspecto 

es la Percepción del Consumidor, Donald, Nils, Judith (2018). Dentro de nuestro primer 

aspecto nuestro teórico Sainz, define que el Marketing Digital es aplicado como 

estrategia, pero también es una técnica que se desarrolla por medio del internet, las 

personas y nuestro target utilizan el internet, así llegaremos de manera rápida a ellos. 

De esta manera, podemos comercializar, vender e informar a nuestros clientes de 

manera rápida y eficaz, también generamos confianza y seguridad con el manejo 

adecuado.  

El marketing digital es totalmente diferente al marketing offline, que es el medio 

tradicional, ya sea por medio radial, televisivo, prensa, etc. El Entorno digital está 

cambiando constantemente hoy en día las personas utilizan las redes sociales, 

páginas web, es así que están constantemente informados, también es útil para 

comercializar en diferentes redes, a través del Facebook o WhatsApp son los medios 



12 
 

más usados para poder vender, todos los comercios se están adaptando a esta nueva 

modalidad de la virtualidad. Consideramos que José María Sainz de Vicuña Ancín, nos 

esclarece mejor esta teoría. Por lo tanto, vamos a utilizar para el dimensionamiento de 

nuestro aspecto marketing digital.  

Nuestro teórico Sainz (2018), entiende que el Marketing digital se basa en tres 

conceptos muy importantes, que son los siguientes: En la primera parte es “venta” 

José María Sainz de Vicuña Ancín (2018), lo divide en dos partes el primer elemento 

es intangible (Sainz, p. 75), menciona que, intangible en marketing digital es el servicio 

que existe por parte de la organización, relación entre cliente y empresa, desde el 

ámbito comercial genera ventas e imagen institucional mediante sus propuestas 

gráficas. El segundo elemento es tangible (Sainz, p. 76), nos indica que el producto es 

palpado con los sentidos, causa o genera más impacto de compra en el cliente.  

Segundo, acerca del “entorno digital” Sainz de Vicuña, 2018, lo divide en tres partes, 

el primer elemento es transformaciones (Sainz, p. 75), son los cambios y evoluciones 

que sucede después de romper la brecha digital, el segundo elemento es marketing 

(Sainz, p. 75), que busca aliviar las necesidades que tienen los consumidores con un 

servicio o también producto, el tercer elemento es adaptación (Sainz, p. 77), la 

capacidad de subsistir en una situación, ya sea de supervivencia o de medio ambiente 

sacando a flote las cualidades de un individuo.  

Dentro de nuestro segundo aspecto, nuestros teóricos Donald, Nils, Judith (2018, p. 

2), definen que la Percepción visual, son habilidades visuales distintas de cada ser 

humano, ya que muchos investigadores mencionan que las percepciones visuales son 

diferentes, son independientes de acuerdo al sentido que cada uno le da, las 

habilidades de la percepción visual tienen categorías de las cuales pueden ser 

sensaciones y cognitivas. La habilidad visual, esta apariencia es apreciada por el 

constructor de la percepción visual, pero en la experiencia no se diferencia como una 

sencillez de otros elementos sobre la percepción visual y la competencia.  

En cuanto al coeficiente de confiabilidad, para tener una llegada con el público deben 

presentar una imagen intachable ante los ojos de del público objetivo, hasta podrían 
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identificarse con la marca o empresa. Tener una visión o percepción del ambiente va 

dar mucho que desear de manera positiva, ya que se encontrarían un ambiente 

agradable, tranquilo, placentero y esto conlleva a que el target pueda consumir el 

producto o servicio de manera más frecuente siendo un cliente fiel. La primera parte 

es habilidades visuales, Donald H., Nils P., Judith K. (2018), describe este concepto y 

lo divide en dos partes: El primer elemento es sensaciones, Donald, Judith (p. 2), nos 

indica que está relacionado a la sensación, que es parte de la percepción que los 

individuos desarrollamos con nuestros sentidos. Luego se obtuvo el segundo elemento 

“cognitivas”, Donald, Judith (p. 2), dice que el proceso de aprendizaje y la experiencia 

se convierte en conocimiento que desarrollan los individuos. La segunda parte es 

coeficiente de confiabilidad, Donald H., Nils P., Judith K. 2018.  

Como primer elemento se tiene la confianza, Donald, Judith (p. 2), establece que la 

seguridad, fidelidad y otras cualidades que generan confianza en las personas. Como 

segundo elemento se tiene imagen Intachable, Donald, Judith (p. 25), define la 

reputación de una institución o persona que es esencial para formar parte de una 

sociedad que quiere pertenecer.  

En la tercera parte se tiene a condiciones del ambiente. Como primer elemento se 

tiene agradable, Donald, Judith (p. 26), nos dice que es el calificativo que brinda a una 

persona por su amabilidad y trato generando confianza ante los demás. Segundo 

elemento tranquilo, Donald, Judith (p. 28), nos menciona que guarda relación con una 

persona que es pasiva y se siente relajado ante una situación. Tercer elemento 

placentero, Donald, Judith (p. 30), dice que el consumidor que adquirió un producto, 

servicio y satisface sus necesidades, es un consumidor placentero. 
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III. METODOLOGÍA 

 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

El tipo de investigación la investigación de tipo aplicada, está relacionada a los 

conocimientos científicos que van direccionados al problema general (Lozada, 

2014, p. 48). El siguiente proyecto es de tipo aplicada, debido a que el 

entendimiento científico y teórico, han sido adoptados en relación con la 

realidad problemática. En la investigación que propone realizar los hechos, se 

ha conseguido a través de los conocimientos adquiridos para determinar los 

problemas que se realiza en el desarrollo de la investigación. (Martínez, 2014, 

p.159). En esta investigación, el diseño tiene como enfoque cuantitativo, ya que 

se va a presentar un instrumento que se va a realizar a través de un cuestionario 

y reforzar las siguientes bases teóricas en la recopilación de la información 

determinada en los ítems. 

El diseño de investigación posee un diseño no experimental, de modo que no 

se manipula las variantes ya mencionadas, para visualizar los resultados sobre 

la variante. Así lo mencionan Hernández, et al (2014), la finalidad del diseño 

permitirá analizar el marketing digital. El nivel es correlacional para ver la 

relación entre los dos aspectos que es el marketing digital y percepción visual.

  

3.2. Variables y operacionalización  

La investigación es la composición de las dos variables a desarrollar en el 

esquema del anexo 1, en el cual se relacionará la pregunta e identificará en la 

investigación. 

Tabla N°1 

Variable Naturaleza Escala Categoría 

MARKETING DIGITAL Cualitativa Nominal Independiente 
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Cuadro de las variables 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Zepeda y Pesci, (2018), menciona que este instrumento en primera instancia 

se conocía como Matriz de Operacionalización, su objetivo era conocer las 

categorías y variables que debe tener la investigación relacionado con el 

problema planteado. 

Teniendo en cuenta a Kotler (2017, p. 1161), que el marketing digital está 

siendo muy importante para los negocios pequeños y grandes, dado que la 

tecnología está evolucionando constantemente, el comportamiento de los 

consumidores también está cambiando, usan mucha tecnología en el día a día.  

De acuerdo con Hernández (2019), menciona que esta investigación tiene 

como objetivo determinar el grado de percepción que se obtiene del marketing 

experiencial o digital en su público del Restaurant Los Patos. La variante 

independiente, es la que controla los efectos en la variante dependiente, 

debemos ser conscientes que las variantes independientes se hacen realidad 

en el ámbito experimental porque tienen aristas que son propios de investigar 

(Fernández, Hernández y Baptista, 2014, p. 139). 

 

3.3. Población, muestra y muestreo:  

Población: Esta investigación tiene como población finita que está constituido 

por 150 unidades analíticas. La población es el conjunto de los elementos que 

presentan las mismas peculiaridades o características (Hernández et al.2014, 

p. 174). La muestra indica García et al. (2013), nos dice que de esta manera la 

investigación, nos permite conocer la cantidad de personas que serán 

encuestadas y se medirá mediante un cálculo matemático para obtener el 

resultado. La muestra consta con 108 clientes de la empresa Industria Rojas. 

La siguiente investigación de estudio de la población tiene como unidades 

PERCEPCIÓN 

VISUAL 

Cualitativa Nominal Independiente 
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analíticas emprendedoras, con el interés hacia la maquinaria industrial de 

panadería o pastelería en el Perú. 

 

 Criterios de inclusión: Las edades oscilan desde los 23 hasta 65 años, 

ambos géneros y deberían estar dentro de los clientes con mayor alcance. 

 Criterios exclusión: No deberían ser menores de 23 años ni mayores de 

65 años, sobre todo no deberían estar fuera de la cartera de clientes de 

Industria Rojas. 

Muestreo: Es probabilístico, por ende, está elaborada según las características 

de elementos e investigación a elegir, dependería de la probabilidad 

(Hernández et al. 2014), es por ello que la muestra es por aleatoria simple, la 

muestra será detallada de forma correcta a través de la siguiente fórmula: 

 

Donde: 

n=    Z2 * N p q  

  e2(N-1) + Z 2 p q 

Fórmula: 

n: Tamaño de la muestra = 150 

N: Población o universo 

Z: Nivel de confianza z= 95% confianza= 1.96 

p: Probabilidad a favor, proporción de éxito = (0.5) 

q: Probabilidad de fracaso = 0.5 

e: Error de muestreo es del 5%, e = 0.05 

Entonces: 

      150* 3.84116* 0.5* 0.5 
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n= (150) (1.96)2 (0.5) (1-0.5) 

     (150-1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5) (1-0.5) 

      149*0.0025+3.8416* 0.5 0,5 

             n= 144.06 = 108 

                    1,3329 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos:  

Palella y Martins (2012, p. 115) Existes muchas técnicas para la recolección de 

información, para esta investigación se aplicó la encuesta, como lo menciona 

su autor, permite conseguir datos de diversas personas, que es de interés total 

para el investigador, una técnica que se puede aplicar a diferentes sectores y 

que además es muy económico a comparación de la entrevista. La técnica fue 

una encuesta a través de Google Forms con las siguientes categorías: (1) Muy 

en desacuerdo, (2) Algo en desacuerdo, (3) Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 

(4) Algo de acuerdo, (5) Totalmente de acuerdo y de tener cada encuesta 

llenada por las unidades analíticas, será registrada en el programa SPSS 

Statistics\22 para finalmente tener los resultados y gráficos correspondientes.  

El instrumento de herramienta sobre las variables (Hernández, Fernández y 

Baptista, 2014). Esta investigación es un enlace por lo que el investigador podrá 

examinar la información recaudada de los datos, que está constituido por 12 

ítems, los cuales presentaban una escala de Likert politómica de cinco 

alternativas. Las alternativas que se usaron para la encuesta se observan en el 

anexo número 4. 

Para que la encuesta sea válida se tuvo que presentar a tres expertos para que 

sea evaluado y luego poner en práctica el envío a la muestra que se encuentra 

en el anexo 6 como prueba binomial de juicio de experto. 

La validez es la herramienta que calcula en efecto a las variables que se quiera 

cuantificar (Hernández, Fernández y Baptista, 2014, p. 200). En la investigación 

se validó la herramienta, se elaboró esta medición con la prueba Binomial donde 

se visualiza la significancia de 0,012, siendo menos de 0,05 el cual el elemento 



18 
 

es confiable para su desarrollo. Se visualiza en el gráfico la prueba binomial, 

dando un resultado de 0,012, por ende, la validez del instrumento será aplicado. 

La confiabilidad de la herramienta, es el grado en que da como resultados 

consistentes y tomar congruencia. Es por ello que la confiabilidad podrá 

comprobar que una herramienta será aplicada en unidades distintas sobre la 

muestra y se observará de igual manera los resultados (Hernández, Fernández 

y Baptista, 2014). Esto se observará en la tabla número tres sobre niveles de 

confiabilidad. La elaboración fue basada en Hernández, Fernández y Batista 

(2014). 

En la investigación se verificó a través del coeficiente de Alfa de Cronbach, en 

el programa IBM SPSS Statistics 22, para asegurar que los ítems de las 

herramientas utilizadas son confiables en su realización. Será medible mediante 

la escala que se observa en la tabla número cuatro. 

En la interpretación teniendo como consecuencia un valor de 0,934 se visualiza 

que la herramienta utilizada es elevada, por ende, la herramienta puede ser 

aplicada. 

 

 

3.5. Procedimientos: 

Esta investigación tuvo un desarrollo de maduración del instrumento, se hizo 

una recolección de datos e información a través de un formulario de Google, 

especificando las preguntas y las piezas gráficas de esa manera se hizo el 

alcance a cada uno de las unidades analíticas que fueron 150 y se hizo presente 

en la página de red social, enviando y facilitando un enlace corto para que 

automáticamente le aparezca el formulario para la recolección de información. 

Luego de recoger todas las encuestas ya llenadas por las 150 unidades 

analíticas, posteriormente se exporta a un Excel para tener un orden de los 

resultados, de cada uno de los encuestados luego de tener el orden se puso en 

marcha el registro, luego se llevó a cabo un sorteo aleatorio a través de una 

página web llamada SORTEAD2 donde se registró todos los nombres de los 

encuestados y se configuró para que solo escogiera 108 encuestados y es así 
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como se obtuvo esta cantidad, luego se configuró en el Excel, donde se tuvo 

que retirar a las personas que no salieron sorteadas para posteriormente ser 

registradas en el programa SPSS Statistics\22 y obtener los resultados. 

 

3.6. Método de análisis de datos: 

Los resultados obtenidos en la encuesta que se elaboraron a través de la 

muestra, se hizo uso de IBM SPSS Statistics\22, la cual es muy útil y 

competente para la realización de gráficos y barras, para que se realice las 

interpretaciones de cada ítem. De la misma forma se realizó para hallar la 

confiabilidad de Cronbach. 

Análisis Descriptivo: 

Seguidamente, se visualizarán a través de los gráficos los resultados de las 

encuestas de 108 unidades analíticas, que tiene como requisitos entre las 

edades de 23 a 65 años, de ambos géneros. 
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Figura 1 

Resultados de la pregunta 1 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: En las barras se aprecian los resultados de esta encuesta, 

dando como alto la alternativa totalmente de acuerdo con un 93,52% y el más 

bajo dando 6,48% algo de acuerdo. Dando a conocer que estas unidades 

analíticas, por gran porcentaje decidieron que las piezas gráficas si reflejan el 

servicio que se da en la empresa adecuadamente. 
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Figura 2 

Resultados de la pregunta 2 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: Se aprecia en las barras los resultados, dando como alto con 

un 95,37% totalmente de acuerdo, un 4,63% algo de acuerdo, por ende, las 

unidades analíticas dieron a conocer que si se les facilita el reconocimiento de 

los productos a través de las redes sociales. 
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Figura 3 

Resultados de la pregunta 3 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: En el siguiente gráfico de barras, se visualiza un 92,59% que 

optaron por totalmente de acuerdo y un porcentaje menor de 7,41% como algo 

de acuerdo, por lo tanto, las unidades analíticas contestan a este ítem que si 

usan constantemente los medios digitales. 
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Figura 4 

Resultados de la pregunta 4 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: En este grafico demuestra un porcentaje mayoritario de 92,59% 

decidiendo por totalmente de acuerdo y otro bajo de un porcentaje 7,41% 

entonces las unidades analíticas nos dicen que están de acuerdo en observar 

promociones a través de las piezas gráfica. 
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Figura 5 

Resultados de la pregunta 5 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: En el gráfico se puede visualizar un porcentaje alto de 88,89% 

que votaron por totalmente de acuerdo, mientras el más bajo dando un 

porcentaje de 11,11% votando por algo de acuerdo, con estos votos nos indica 

que está de acuerdo con el cambio que se hizo con la atención y las ventas de 

manera remota. 
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Figura 6 

Resultados de la pregunta 6 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

 

Interpretación: A través de las barras, se observa un 94,44% dando un 

porcentaje alto con la opción totalmente de acuerdo, mientras que el más bajo 

de 5,56% con la opción de algo de acuerdo, esto nos indica que los encuestados 

consideran que las piezas gráficas tienen un reflejo positivo para la empresa. 
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Figura 7 

Resultados de la pregunta 7 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

 

 

Interpretación: En nuestro siguiente ítem, se demuestra a través de las barras 

un porcentaje alto de 94,44% con la opción de totalmente de acuerdo, en cuanto 

a la opción algo de acuerdo tiene un porcentaje menor dando como resultado 

un 5,56%, entonces este resultado nos indica que las unidades analíticas tienen 

el conocimiento adecuado cuando visualizan las piezas gráficas. 
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Figura 8 

Resultados de la pregunta 8 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: En la barra se aprecia un porcentaje mayoritario a la otra, con 

la opción totalmente de acuerdo dando un 94,44% y en cuanto al más bajo un 

5,56% con la opción de algo de acuerdo, dando como resultado que las 

unidades analíticas consideran que las promociones que se publican en las 

redes sociales a través de las piezas gráficas son confiables. 
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Figura 9 

Resultados de la pregunta 9 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: En el siguiente gráfico, apreciamos un porcentaje alto de 

94,44% con la opción de totalmente de acuerdo y el otro más bajo, es la opción 

algo de acuerdo con un porcentaje de 5,56%, dando a conocer que los 

encuestados consideran que las piezas gráficas reflejan una buena calidad. 
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Figura 10 

Resultados de la pregunta 10 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: En los siguientes resultados se aprecia un valor mayoritario 

dando un 94,44% la opción totalmente de acuerdo, mientras que el otro 

porcentaje que es bajo dando un 5,56% con la opción algo de acuerdo, de esa 

manera los encuestados indican que es recomendable los productos que se 

aprecian en las piezas gráficas. 

 

 

 

 

0

20

40

60

80

100

Allgo de acuerdo Totalmente de acuerdo

5,56

94.44

¿Usted considera recomendable los productos que se aprecia 
en las piezas gráficas?

Serie 1



30 
 

Figura 11 

Resultados de la pregunta 11 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: En el siguiente gráfico se puede apreciar en las barras la opción 

totalmente de acuerdo dando un porcentaje alto de 94,44% mientras que la otra 

opción es algo de acuerdo dando un porcentaje menor de 5,56%, entonces los 

encuestados nos indica que son consecuente las promociones que se ofrecen 

en las piezas gráficas. 
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Figura 12 

Resultados de la pregunta 12 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, resultados SPSS 

Interpretación: Finalmente se observa el último ítem dando un porcentaje alto 

de 94,44% la opción de totalmente de acuerdo, y la más baja dando un 

porcentaje de 5,56% con la opción de algo de acuerdo, por ende, los 

encuestados indican que les ha llamado la atención las piezas gráficas que han 

estado observando a través de las redes sociales. 
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Análisis Inferencial  

Para la realización de las hipótesis, en este punto de la investigación se 

visualizará los análisis inferenciales donde se determinó el enlace de las 

dimensiones y variables. Por otro lado, para llevar a cabo este contraste, la 

normalidad de los valores de los datos de empleo por primera vez, donde si la 

jerarquía de la prueba era menor o igual a 0.5, se emplearía una prueba no 

paramétrica, de lo contario, se decidiría por la prueba paramétrica. No obstante, 

se realiza la prueba de Kolmogorov Smirnov, ya que esta muestra la 

investigación siendo mayor que 70 personas, como se observa en el anexo 3. 

Hipótesis general: 

Hi: Existe relación entre marketing digital de la empresa Industria Rojas y la 

percepción visual en los consumidores del Perú, 2021. 

Ho: No existe relación entre marketing digital de la empresa Industria Rojas y la 

percepción visual en los consumidores del Perú, 2021. 

Tabla N°6 

Pruebas de chi-cuadrado 

 Valor gl Sig. asintótica (2 caras) 

Chi-cuadrado de Pearson 58,666a 5 ,000 

Razón de verosimilitud 25,416 5 ,000 

Asociación lineal por lineal 34,568 1 ,000 

N de casos válidos 108   

a. 9 casillas (75,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo esperado es ,06. 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22 

Interpretación: Se visualiza en la tabla de normalidad el valor de significancia 

que es 0,000 siendo menor a 0,05, por ende, se acepta la hipótesis de 

investigación y se rechaza la hipótesis nula es decir los datos no tienen una 

distribución normal entonces se va aplicar una estadística no paramétrica. 
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Tabla N°7 

Correlaciones 

 Marketing 

Digital 

Percepción 

Visual 

Rho de 

Spearman 

Marketing 

Digital 

Coeficiente de correlación 1,000 ,419** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 108 108 

 Percepción     

 Visual 

Coeficiente de correlación ,419** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 108 108 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (2 colas). 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22 

Las correlaciones no paramétricas de Sperman se obtuvo un valor de 0,419 en 

este caso existe la relación entre las dos variables. 

Las hipótesis específicas: 

Hi: El marketing digital está correlacionado con las habilidades visuales. 

Ho: El marketing digital no está correlacionado con las habilidades visuales. 
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Tabla N°8 

 

Pruebas de chi-cuadrado 

 Valor gl Sig. asintótica (2 caras) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 

58,666a 5 ,000 

Razón de verosimilitud 25,416 5 ,000 

Asociación lineal por 

lineal 

34,568 1 ,000 

N de casos válidos 108   

a. 9 casillas (75,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo esperado es ,06. 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22 

Interpretación: Según la tabla de chi- cuadrado, se visualiza que, la 

significancia asintótica bilateral es de ,000 menor a 0,05; entonces se acepta la 

hipótesis de la investigación y se rechaza la hipótesis nula, por lo tanto, el 

marketing digital si está correlacionado con las habilidades visuales. 

 

Tabla N°9 

Correlaciones 

 Marketing 

Digital 

Habilidades visuales 

Rh

o 

de 

Sp

ea

rm

an 

Marketing 

Digital 

Coeficiente de correlación 1,000 ,419** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 108 108 

Habilidades 

visuales  

Coeficiente de correlación ,419** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 108 108 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (2 colas). 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22 
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En los resultados se aprecia el valor de Spearman que nos da un 0,419 de 

correlación, en el cual se puede decir que, si existe una correlación entre el 

marketing digital, está correlacionado con las habilidades visuales. 

Hi: El marketing digital está correlacionado con el coeficiente de confiabilidad. 

Ho: El marketing digital no está correlacionado con el coeficiente de 

confiabilidad. 

 

Tabla N°10 

Pruebas de chi-cuadrado 

 Valor gl Sig. asintótica (2 caras) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 

58,666a 5 ,000 

Razón de 

verosimilitud 

25,416 5 ,000 

Asociación lineal por 

lineal 

34,568 1 ,000 

N de casos válidos 108   

a. 9 casillas (75,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo esperado es ,06. 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22 

Interpretación: Según la tabla de chi-cuadrado, se obtiene que la significancia 

asintótica bilateral es de ,000 menor a 0,05; entonces se acepta la hipótesis de 

la investigación y se rechaza la hipótesis nula, por lo tanto, el marketing digital 

si esta correlacionado con el coeficiente de confiabilidad. 
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Tabla N°11 

Correlaciones 

 Marketing 

Digital 

Coeficiente de 

confiabilidad 

Rho de 

Spearman 

Marketing Digital Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,419** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 108 108 

Coeficiente de 

confiabilidad 

Coeficiente de 

correlación 

,419** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 108 108 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (2 colas). 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22 

En los resultados, se aprecia el valor de Spearman, que nos da un 0,419 de 

correlación, se puede decir que si existe una correlación entre el marketing 

digital y está correlacionado con el coeficiente de confiabilidad. 

 

Hi: El marketing digital está correlacionado con las condiciones del ambiente.  

Ho: El marketing digital no está correlacionado con las condiciones del 

ambiente. 
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Tabla N°12 

Pruebas de chi-cuadrado 

 Valor gl Sig. asintótica (2 caras) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 

58,666a 5 ,000 

Razón de 

verosimilitud 

25,416 5 ,000 

Asociación lineal por 

lineal 

34,568 1 ,000 

N de casos válidos 108   

a. 9 casillas (75,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo esperado es ,06. 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22 

Interpretación: Según la tabla de chi- cuadrado, se obtiene que la significancia 

asintótica bilateral es de ,000 menor a 0,05; entonces se acepta la hipótesis de 

la investigación y se rechaza la hipótesis nula, por lo tanto, el marketing digital 

si está correlacionado con la condición del ambiente. 

Tabla N°13 

Correlaciones 

 V1 V2_D3 

Rho 

de 

Spear

man 

Marketing 

Digital 

Coeficiente de correlación 1,000 ,419** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 108 108 

Condición 

del 

ambiente 

Coeficiente de correlación ,419** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 108 108 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (2 colas). 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22 

En los resultados se aprecia el valor de Spearman que nos da un 0,419 de 

correlación, en el cual se puede decir que si existe una correlación entre el 

marketing digital ya que está correlacionado con la condición del ambiente. 
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3.7. Aspectos éticos: 

Para esta investigación se respetó las condiciones sobre el desarrollo de forma 

ética, cumpliendo con el formato APA, la contribución de los teóricos ya 

presentados, así mismo los resultados fueron registrados a través del programa 

IBM SPSS Stadistic 22 de forma veraz, redactado y parafraseado.  

 

IV. RESULTADOS 

A continuación, se realizará los análisis descriptivos e inferencial. En nuestros 

análisis sobre todo las interpretaciones estadísticas vamos a mostrar los resultados 

temáticos. 

También se redactará los resultados que se obtuvieron de las 108 unidades analíticas 

entre las edades de 23 a 65 años que pertenecen a la cartera de clientes de la empresa 

Industria Rojas, asimismo se realizó la interpretación de cada gráfico. 

4.1 Resultados del análisis descriptivo 

 

Los resultados de la primera pregunta en la encuesta aplicada, fueron alto para 

la alternativa totalmente de acuerdo con un 93,52% y el más bajo dando 6,48% algo 

de acuerdo. Con ello gran porcentaje de las personas encuestadas, indican que las 

piezas gráficas si reflejan el servicio que da la empresa, la comunicación gráfica es 

parte de las empresas y es fundamental que su uso sea el adecuado para sacarle un 

máximo provecho a estas herramientas. 

En cuanto a la segunda pregunta, el resultado que se obtuvo fue, alto con un 95,37% 

totalmente de acuerdo, un 4,63% algo de acuerdo, por ende, las unidades analíticas 

dieron a conocer, que si se les facilita el reconocimiento de los productos a través de 

las piezas gráficas. Por lo tanto, el público objetivo está percibiendo los mensajes 

gráficos de manera adecuada y esto lo hacen en su mayoría por redes sociales. 
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Para la tercera pregunta, en el siguiente gráfico de barras se visualiza un 92,59% que 

optaron por totalmente de acuerdo y un porcentaje menor de 7,41% como algo de 

acuerdo, por lo tanto, las personas usan y consumen medios digitales a diario, dado a 

la coyuntura la mayoría de personas compran y venden por medio del internet incluso 

desde sus celulares, es importante capacitarse al máximo sobre estos cambios en 

cuanto a tecnología. 

 

En relación a la cuarta pregunta, este gráfico demuestra un porcentaje mayoritario de 

92,59% decidiendo por totalmente de acuerdo y otro bajo de un porcentaje 7,41%, 

donde demuestra que las personas si están interesados en seguir conociendo 

promociones mediante piezas gráficas, como podemos observar gran parte de los 

encuestados manejan el internet y sus decisiones de compra se basan a propuestas 

gráficas que buscan persuadirlos.  

Respondiendo la quinta pregunta, en el gráfico se puede visualizar un porcentaje alto 

de 88,89% que votaron por totalmente de acuerdo, mientras el más bajo dando un 

porcentaje de 11,11% votando por algo de acuerdo, con estos votos nos indica que 

están de acuerdo con el cambio reciente que la mayoría de empresas vienen 

realizando, atención desde la computadora, desde el celular todo de manera virtual.   

Para la sexta pregunta, se puede visualizar un porcentaje alto de 88,89% que votaron 

por totalmente de acuerdo, mientras el más bajo dando un porcentaje de 11,11%, nos 

indica que la empresa Industria Rojas, se va posicionando de manera favorable para 

sus clientes.  

Respondiendo a la séptima pregunta, en la barra se aprecia un porcentaje mayoritario 

con la opción totalmente de acuerdo dando un 94,44% y en cuanto al más bajo dando 

un 5,56% con la opcion de algo de acuerdo, dando como resultado que los 

encuestados si conocen de piezas gráficas, al involucrarse con la teconología esto 

ayuda a que se informen más, hoy en día la mayoría de empresas se capacitan para 

tener conocimientos previos y todo lo que se relaciona con diseño, marketing entre 

otros, ya que saben que fortalece y potencializa sus ventas. 
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En cuanto a la octava pregunta, podemos ver un porcentaje mayor, con la opción 

totalmente de acuerdo en 94,44% y para el más bajo un 5,56% con la opción de algo 

de acuerdo, dando como resultado las piezas gráficas de las empresas que ellos 

siguen, tienen un grado de veracidad alto, ya que son empresas y clientes que vienen 

trabajando de hace años, por lo tanto la publicidad mediante piezas gráficas son 

confiables para su interés comercial. 

En cuanto a los resultados para la novena pregunta, apreciamos un porcentaje alto de 

94,44% con la opción de totalmente de acuerdo y el otro más bajo, es la opción algo 

de acuerdo con un porcentaje de 5,56%, teniendo como respuesta por parte de los 

encuentados, que las porpuestas gráficas anunciada en sus redes sociales son de su 

referencia además que la calidad de los porductos, se ven reflejadas en sus anuncios 

y diseños publicitarios que propone la empresa. 

De la misma manera, respondiendo la décima pregunta, en los resultados se aprecia 

un valor mayoritario dando un 94,44% con la opción totalmente de acuerdo, mientras 

que el otro porcentaje que es bajo un 5,56% con la opción algo de acuerdo, de esa 

manera los encuestados indican que, es recomendable los productos siempre 

aparezcan en las piezas gráficas, por que así ellos puedan imaginarse como es el 

producto y así sea fácil su reconocimiento. 

Para la undécima pregunta, se puede apreciar en el siguiente gráfico, la opción 

totalmente de acuerdo dando un porcentaje alto de 94,44% mientras que la otra opción 

es algo de acuerdo dando un porcentaje menor de 5,56%, entonces las encuestados 

nos indica que las promociones que son plasmadas en las piezas gráficas si son 

consecuente. 

Finalmente en la duodécima pregunta, se observa un porcentaje alto de 94,44% la 

opción de totalmente de acuerdo y la más baja dando un porcentaje de 5,56% con la 

opción de algo de acuerdo, por ende  los encuestados indican que las piezas gráficas 

que han estado observando a través de las redes sociales, impactaron en ellos 

captando su atención y posiblemente induciendo a su próxima compra. 
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V. DISCUSIÓN 

 

En este capítulo vamos a confrontar una comparación de nuestro resultado y con los 

resultados de nuestros antecedentes  

En los resultados del Ítem 1 se comprueba las piezas gráficas cumplen un rol 

fundamental, ya que reflejan prácticamente el servicio que la empresa da a sus 

clientes, por tal motivo se obtuvo un resultado favorable de las personas encuestadas, 

dado que el 93,52% afirmó que estaban totalmente de acuerdo mientras que, el 6,48% 

votaron por algo de acuerdo, en el rango más bajo. El diseño o pieza gráfica son 

complementos al marketing digital. Es por ello que, en trabajos previos coincidimos 

con Portalatino, Escudero, Flores (2019), nos revela que una de las estrategias que se 

suelen recurrir es aplicar el diseño gráfico que encarga de crear, personalizar piezas 

gráficas, y contenidos visuales reforzados por el marketing, esto a nivel de redes 

sociales y medios digitales, la empresa LATAM PERÚ, tiene como finalidad implantarlo 

y así liderar el mercado en su rubro.  

 

Para los resultados del Ítem 2, el público objetivo valora mejor una pieza gráfica 

que muestre al producto que se comercializa, en la propuesta gráfica así será más fácil 

su reconocimiento, por tal motivo se obtuvo respuesta favorable de las personas 

encuestadas, dado que el 95,37% afirmó que estaban totalmente de acuerdo mientras 

que, el 4,63% votaron por algo de acuerdo, en el rango más bajo. El diseño propuesto 

debe presentar el producto para su comercialización. Es por ello que, en trabajos 

previos coincidimos con Perales (2019), nos dice que el diseño o marketing digital está 

relacionado con la percepción, el target percibe y sutilmente sugiere que los productos 

siempre deben ser elemento fundamental en una pieza gráfica, así lo corroboran los 

consumidores de la marca Multiservicios.  Por otro lado, Loaiza (2020), nos indica que 

la percepción es muy importante a la hora de componer un diseño o una propuesta 

gráfica, ya que busca estimular y persuadir a la compra del producto o servicio, para 
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fidelizarlo con la marca. El marketing en función al diseño que cumple un rol 

fundamental que se debe tomar en cuenta. 

 

En relación del Ítem 3, el público objetivo considera que el uso de los medios 

digitales es frecuente, por tal motivo se obtuvo respuesta positiva de las personas 

encuestadas, dado que el 92,59% afirmó que estaban totalmente de acuerdo mientras 

que, el 7,41% votaron por algo de acuerdo, en el rango más bajo. Debido a la situación 

actual que atraviesa nuestro país y todo el mundo, es común que la mayoría de 

personas use de manera constante los medios digitales para satisfacer sus 

necesidades. Es por ello que, en trabajos previos coincidimos con Castillo (2020), 

quien no dice que, conforme la tecnología va avanzando muchos comercios están 

emprendiendo de manera digital, aprovechan al máximo las redes sociales, la web 

para hacerse más conocido permitiendo llegar de manera rápida y eficaz a cualquier 

cliente desde sin importar la distancia o el lugar donde se encuentre. Asimismo, 

Reinehr (2015), dice que el internet es un medio muy usado en la actualidad, además 

es una forma de interactuar de manera rápida entre cliente y empresa. Hoy en día, las 

personas corroboran que la marca tenga presencia en redes sociales, medios 

tecnológicos entre otros, en definitiva, esto permite desarrollar nuevas estrategias 

comerciales, potenciar e incrementar las ventas como también fidelizar a nuestros 

clientes. 

 

Mostrando los resultados del Ítem 4, el target considera que las promociones es 

parte de las propuestas gráficas que las empresas emplean como estrategia, el 

92,59% afirmó que estaban totalmente de acuerdo mientras que, el 7,41% votaron por 

algo de acuerdo, en el rango más bajo. Es muy común observar promociones, es una 

estrategia que las marcas emplean para persuadir y despertar el interés del público 

para captar a sus clientes. Es por ello que, en trabajos previos coincidimos con 

Lashgari (2017), quien no dice que, el marketing es una poderosa herramienta que se 

encarga de promover y expandir las propuestas gráficas al público objetivo, es una 

estrategia comercial que en relación el comercio o negocio funciona muy bien en un 

entorno virtual. 
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Al mismo tiempo los resultados del Ítem 5, las empresas se están adaptando a 

los nuevos cambios tecnológicos además de apostar por lo digital que prácticamente 

es un aliado para potenciar sus ventas.  El 88,89% afirmó que estaban totalmente de 

acuerdo mientras que, el 11,11% votaron por algo de acuerdo, en el rango más bajo. 

Es muy común observar promociones, es una estrategia que las marcas emplean para 

persuadir y despertar el interés del público para captar a sus clientes. Es por ello que, 

en trabajos previos coincidimos con Perez (2017), quien nos indica que, el marketing 

digital es el mejor canal de comunicación tradicional, ahora la mercadotecnia se mueve 

de distinta manera la tecnología en conjunto con el internet, están revolucionando la 

nueva forma de comercio en entornos virtuales. También Pacheco (2008), que versión 

Web 2.0 y la que prevalece en la actualidad aquella que usa toda la tecnología 

mediante el internet para llegar al target. 

 

Con respecto a los resultados del Ítem 6, la percepción de los clientes es muy 

importante para conocer que tanto pueden valorar una marca.  El 94,44% afirmó que 

estaban totalmente de acuerdo mientras que, el 5,56% votaron por algo de acuerdo, 

en el rango más bajo. La percepción que se tiene de una empresa es fundamental, el 

cliente que consume el producto o servicio tiene que llevarse una buena impresión de 

la empresa para poder fidelizar. Es por ello que, en trabajos previos coincidimos con 

Hernandez (2019), la percepción que podemos tener de una marca o empresa, 

siempre debe ser la mejor, el cliente tiene que identificarse con la marca y a través del 

marketing digital podemos saber si las propuestas gráficas o los diseños corresponden 

a las expectativas que el cliente realmente necesita conocer. También, Loiza (2020), 

indica que la percepción es asociada con los sentimientos, cabe mencionar que un 

recuerdo, una anécdota es suficiente para que nuestra marca se posicione en la mente 

del consumidor, si bien es cierto el diseño se percibe de manera visual, pero un hecho 

positivo con la marca hará que el cliente ponga en primer lugar a la empresa antes de 

tomar decisiones a la hora consumir o comprar un producto. 
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Para los resultados del Ítem 7, Las personas consumen mucha tecnología y esto 

le permite estar siempre informados sobre temas que cubran sus necesidades, el 

94,44% afirmó que estaban totalmente de acuerdo mientras que, el 5,56% votaron por 

algo de acuerdo, en el rango más bajo. Hoy en día por medio de las redes sociales, 

existen diferentes formar de capacitarse en temas que uno quiere aprender, se puede 

realizar en cualquier lugar, a cualquier hora e incluso desde tu celular. Es por ello que, 

en trabajos previos coincidimos con Elliott y Ramos (2018), nos comentan que la 

tecnología se asocia con el negocio para generar más ingresos. No obstante, las 

piezas gráficas informan y concientizan a los futuros clientes, un buen diseño que 

capta su atención, este mismo empezará a indagar más sobre el producto hasta lograr 

contactar con la empresa que lo vende, el marketing por internet se vuelve rápido y 

más dinámico, el conocimiento que necesitas saber sobre un producto lo obtienes en 

cuestión de minutos. 

 

Los resultados pertenecientes al Ítem 8, nos muestran que las promociones son 

estrategias del marketing que acompañado de un buen diseño pueden lograr su 

objetivo a corto plazo.  El 94,44% afirmó que estaban totalmente de acuerdo mientras 

que, el 5,56% votaron por algo de acuerdo, en el rango más bajo. En los entornos 

virtuales funcionan miles de estrategias, pero las promociones son una de las más 

utilizadas por la mayoría de empresas, en tiempo rápido captan la atención de los 

futuros clientes. Es por ello que, en trabajos previos coincidimos con Reinehr (2015), 

nos comentan, que los medios digitales están tomando el control en muchas 

empresas, principalmente si no estás involucrado en redes sociales, web, internet, 

tomará mucho tiempo en llegar al target, mientras que las empresas que están en 

constante cambio, tienen ciertos beneficios como las estrategias que puede generar 

una pieza gráfica mediante el marketing, las promociones es una estrategia que si o si 

todas las empresas deben manejarlo, para mejorar la fidelización de sus clientes. 

Los resultados pertenecientes al Ítem 9, indican que la calidad de los productos 

gráficos, debe representar la misma con que ofrecen sus productos.  El 94,44% afirmó 

que estaban totalmente de acuerdo mientras que, el 5,56% votaron por algo de 

acuerdo, en el rango más bajo. Los productos de cada negocio son la imagen de los 
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mismos, porque si el producto es bueno deducimos que la empresa es buena y así se 

deben plasmar los diseños para los productos que asigne la empresa. Es por ello que, 

en trabajos previos coincidimos con Pacheco (2018), nos menciona que el marketing 

digital en su versión Web 2.0 tiene grandes beneficios, usa la tecnología y las redes 

sociales para llegar al target de manera rápida y con ello, los equipos tecnológicos 

tienen mayor capacidad, para reproducir videos, apreciar mejor una pieza gráfica entre 

otros, es por ello que la calidad de las propuestas de diseño que ofrecen hoy en día, 

son de las mejores, los colores, sonido, etc. 

 

Por otra parte, los resultados del Ítem 10, indican que la recomendación es un 

valor importante para la empresa. El 94,44% afirmó que estaban totalmente de 

acuerdo mientras que, el 5,56% votaron por algo de acuerdo, en el rango más bajo. 

Cuando un cliente recomienda la empresa, el producto o servicio, hay más 

probabilidades que la empresa siga creciendo de manera positiva. Es por ello que, en 

trabajos previos coincidimos con Torres (2020),  nos dice que, para poder hacer que 

un cliente recomiende nuestra marca, tenemos que hacer que nuestros productos 

cumplan y cubran la necesidad del target, esto es más eficiente mediante los 

sentimientos, las emociones tienen un papel fundamental para que el cliente pueda 

recodar siempre nuestra marca mediante experiencias positivas vividas con nuestra 

marca, esta técnica es conocida como Insight, usarlo de manera adecuada ayudará a 

fidelizar más a nuestro cliente.  

 

Por otra parte, los resultados del Ítem 11, indican la estrategia de aplicar 

promociones, debe ser continua a beneficio de los clientes. El 94,44% afirmó que 

estaban totalmente de acuerdo mientras que, el 5,56% votaron por algo de acuerdo, 

en el rango más bajo. Las promociones, deben ser constante esto permitirá al público 

objetivo, consumir de manera constante los productos o servicios que promociona la 

marca. Es por ello que, en trabajos previos coincidimos con Castillo (2020), nos indica 

que la tecnología y el internet están cambiando constantemente, si una empresa o 

marca no se adapta a estos nuevos cambios, simplemente dejará de producir y con 

ello posiblemente quede en banca rota. Las estrategias del marketing digital, también 
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están cambiando, las piezas gráficas deben adaptarse a la situación actual, es bueno 

renovar las propuestas gráficas siempre siguiendo las líneas corporativas de cada 

empresa, las redes sociales y el internet que evolucionan a diario y si no estamos en 

ese nivel con las nuevas tendencias, nos perderemos en el camino, nos conocerán 

como una empresa lenta que se irá perdiendo con el pasar del tiempo. 

 

 

En cuanto a los resultados del Ítem 12, no muestran que el público objetivo 

presta más atención a las piezas gráficas que circulan en redes sociales.  El 94,44% 

afirmó que estaban totalmente de acuerdo mientras que, el 5,56% votaron por algo de 

acuerdo, en el rango más bajo. Las redes sociales se convierten en una plataforma, 

fácil de manejar y de acceso fácil para comercializar. Es por ello que, en trabajos 

previos coincidimos con Cabrera y Cayetano (2015), las propuestas visuales que hoy 

en día son promocionados por redes sociales, generan mayor captación en los 

clientes, hoy en día todo el mundo usa redes sociales y esto es potencial para que las 

marcas y empresas a través de sus piezas gráficas lleguen de manera rápida a sus 

clientes. 
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VI. CONCLUSIONES 

Se llega a la conclusión general gracias a los resultados estadísticos expuestos donde 

concluyó que, existe la correlación entre Marketing digital y percepción visual, dado 

que el valor de significación resulto 0,000 < 0,05 rechazando la hipótesis nula y 

aceptado la hipótesis general es así que se valida con los datos de las unidades 

analíticas que están conforme que Marketing digital de la empresa Industria Rojas se 

correlaciona con la percepción visual de sus clientes. Por consecuente es de suma 

importancia que el marketing digital este reforzado de piezas gráficas para que la 

percepción de sus clientes sea vista de manera positiva. 

La primera conclusión en la hipótesis específica se encuentra correlaciona el marketing 

digital y las habilidades visuales de sus consumidores dando como resultado de 

manera estadística el valor de significancia asintótica bilateral de 0,000 menor a 0,05; 

entonces se rechaza la hipótesis nula y de acepta la hipótesis específica, por lo tanto, 

el marketing digital debería ser vista de manera positiva en los consumidores ya que 

ellos aceptan que las habilidades visuales con la experiencia obtenida que cada uno 

puede visualizar las piezas gráficas teniendo una buena o mala apreciación.  

La segunda conclusión de la hipótesis especifica se tiene que si existe correlación 

entre el Marketing digital y el coeficiente de confiabilidad de sus consumidores dado 

que los resultados estadísticos que se obtuvo que la significancia asintótica bilateral 

es de ,000 menor a 0,05; entonces se acepta la hipótesis de la investigación y se 

rechaza la hipótesis nula, por lo tanto, los consumidores resolvieron los indicadores de 

manera positiva donde el coeficiente de confiabilidad de los consumidores buscan la 

confianza con el público dado que la empresa debería tener una imagen intachable 

ante los ojos de sus clientes, como la veracidad de las promociones que reflejan en 

las piezas gráficas a través del marketing digital. 

La tercera conclusión de la hipótesis específica nos muestra que si existe correlación 

entre el marketing digital de la empresa Industria Rojas y las condiciones del ambiente 

donde se obtiene que la significancia asintótica bilateral es de ,000 menor a 0,05; 

entonces se acepta la hipótesis de la investigación y se rechaza la hipótesis nula, por 
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lo tanto, las condiciones del ambiente se tiende a que una visión o percepción del 

consumidor hacia el ambiente si de manera positiva va dar mucho que desear ya que 

se encontrarían en ambiente agradable, tranquilo, placentero,  y será de gran beneficio 

para la empresa que se observa en las piezas gráficas. 

 

VII. RECOMENDACIONES 

En un proyecto de investigación se desea mejorar cada vez, es recomendable conocer 

bien el tema que se va a tratar, el interés del tema de la investigación es fundamental 

para iniciar un proyecto académico de este tipo. 

Es aconsejable tener en sus antecedentes dos variables, así mismo estas variables al 

realizar la búsqueda deberían tener sus indicadores correspondientes, para que la 

matriz de operacionalización de las variables sea buena y concisa. Se recomienda 

aplicaciones o programas de fácil uso y efectivo, como Google forms ya que facilita 

mucho en estos tiempos de pandemia, la realización de encuestas de manera 

detallada, para la recolección de datos y así buscar la muestra.  
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de consistencia. 

MATRIZ DE CONSISTENCIA 

Escuela profesional de Arte y Diseño Gráfico Empresarial  
Universidad César Vallejo, Lima-norte 

TÍTULO 
Marketing digital de la empresa Industria Rojas y la percepción visual en los consumidores del Perú 

2021  

AUTOR Rojas Sanchez, Grecia 

PROBLEMA GENERAL OBJETIVOS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES 

¿Cuál es la relación entre 
el marketing digital de la 

empresa “Industria Rojas” 
y la Percepción visual en 

los consumidores del Perú 
2021? 

OBJETIVO  
GENERAL: 

HIPÓTESIS GENERAL 

 
 

MARKETING 
DIGITAL 

Ventas 

Intangible (Sainz, 2018, p. 75) 

Relacionar marketing 
digital de la empresa 
“Industria Rojas” y la 

percepción visual en los 
consumidores del 

Perú,2021. 
 
 

HI: 

Existe relación entre marketing 
digital de la empresa “Industria 
Rojas” y la percepción visual en 

los consumidores del Perú, 
2021 

Tangible (Sainz, 2018, p. 75) 

HO: 

No existe relación entre 
marketing digital de la empresa 

“Industria Rojas” y la 
percepción visual en los 

consumidores del Perú, 2021 Entorno Digital 

Transformaciones (Sainz, 2018, p. 77) 

Marketing (Sainz, 2018, p. 77) 

Adaptación (Sainz, 2018, p. 77) PROBLEMAS 
ESPECÍFICOS: 

OBJETIVOS 
ESPECÍFICOS 

Hipótesis Específicas 

 
 

 ¿Cuál es la relación entre 
el marketing de la 

empresa "Industria Rojas" 
y las habilidades visuales 

en el Perú 2021? 
 
 
 

¿Cuál es la relación entre 
el marketing de la 

empresa "Industria Rojas" 
y el coeficiente de 

confiabilidad en el Perú 
2021? 

 
 
 

 ¿Cuál es la relación entre 
el marketing de la 

empresa "Industria Rojas" 
y las condiciones del 
ambiente en el Perú 

2021? 
 

 

 
 

 ¿Cuál es la relación entre 
marketing digital y las 
habilidades visuales? 

 
 
 

HI: 

El marketing digital esta 
correlacionado con las 
habilidades visuales. 

PERCEPCIÓN 
VISUAL 

Habilidades visuales 

Sensaciones (Donald, Nils, Judith, 2018, p. 
2) 

Cognitivas (Donald, Nils, Judith, 2018, p. 2) 

HO: 

El marketing digital no está 
correlacionado con las 
habilidades visuales Coeficiente de 

confiabilidad 

Confianza (Donald, Nils, Judith, 2018, p. 2) 

Imagen Intachable (Donald, Nils, Judith 
2018, p. 2) 

 
¿Cuál es la relación entre 

el marketing digital y el 
coeficiente de 
confiabilidad? 

 
 
 

HI: 

El marketing digital esta 
correlacionado con el 

coeficiente de confiabilidad 

Condiciones del 
ambiente 

Agradable (Donald, Nils, Judith, 2018, p. 4) 

Tranquilo 

(Donald, Nils, Judith, 2018, p. 4) 
HO: 

El marketing digital no está 
correlacionado con el 

coeficiente de confiabilidad 

Placentero (Donald, Nils, Judith, 2018, p. 4) 

 
 
¿Cuál es la relación entre 
el marketing digital y la 
condición del ambiente? HI: 

El marketing digital esta 
correlacionado con las 
condiciones del ambiente 

HO: 

El marketing digital no está 
correlacionado con las 
condiciones del ambiente 
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Anexo 2: Operacionalización de la variable. 

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES DEFINICION OPERACIONAL INDICADORES ITEMS ESCALA 

MARKETING 

DIGITAL 

(Sainz, 2018) 

Marketing Digital es una estrategia, pero también una 

técnica que se está siendo desarrollada por el medio 

de internet para que de esa manera halla una 

dinámica o interacción con el público y así poder 

informar o vender un servicio intangible o tangible. El 

Entorno digital ha fomentado en las 

transformaciones importantes en los clientes lo cual 

está llevando a una conclusión determinada e 

importante en el marketing. (Sainz, 2018, pp. 75-77) 

Ventas 

 

El Marketing Digital es dado una estrategia pero también 

una técnica que se está siendo desarrollada por el medio 

de internet para que de esa manera halla una dinámica o 

interacción con el público y así poder informar o vender un 

servicio intangible o tangible. (Sainz, 2018, p. 75) 

Intangible 

(Sainz, 2018, p. 75) 

Servicio 

NOMINAL 

Tangible 

(Sainz, 2018, p. 75) 

Producto 

Entorno Digital 

 

El Entorno digital ha fomentado en las transformaciones 

importantes en los clientes lo cual está llevando a una 

conclusión determinada e importante en el marketing. Los 

cambios actualmente los temas digitales han sido 

beneficiosos ya que nos puede ayudar en las ventas es así 

que tenemos la obligación de adaptarnos lo más acelerado 

posible. (Sainz, 2018, p. 77) 

Transformaciones 

(Sainz, 2018, p. 77) 

Digital 

Marketing 

(Sainz, 2018, p. 77) 

Promociones 

Adaptación 

(Sainz, 2018, p. 77) 

Cambio 

PERCEPCIÓN 

VISUAL 

Donald, Nils, 

Judith (2018) 

 

La Percepción visual son habilidades visuales 

distintas de cada ser humano ya que muchos 

investigadores mencionan que las percepciones 

visuales son diferentes. Coeficiente de 

confiabilidad dado que para adquirir una confianza 

con el público debería tener una imagen intachable 

ante los ojos de ellos. Se ocasiona un ámbito para que 

la persona examine adquiera los datos importantes en 

base a las  Condiciones del ambiente tener una 

visión o percepción del ambiente va dar mucho que 

desear de manera positiva ya que se encontrarían en 

ambiente agradable, tranquilo, placentero entre otros 

. 

Donald, Nils, Judith, 2018, pp. 2-4). 

Habilidades 

visuales 

 

La Percepción visual son habilidades visuales distintas de 

cada ser humano ya que muchos investigadores 

mencionan que las percepciones visuales son diferentes, 

son independientes de acuerdo al sentido o al desarrollo 

como cada uno le pueda dar o lo puede ver, las habilidades 

de la percepción visual tienen categorías las cuales pueden 

ser sensaciones y cognitivas. (Donald, Nils, Judith, 2018, 

p. 2) 

Sensaciones 

(Donald, Nils, Judith, 2018, p. 

2) 

Positivas 

Cognitivas 

(Donald, Nils, Judith, 2018, p. 

2) 

Conocimiento 

Coeficiente de 

confiabilidad 

Coeficiente de confiabilidad dado que para adquirir una 

confianza con el público debería tener una imagen 

intachable ante los ojos de ellos. (Donald, Nils, Judith 

2018, p. 2) 

Confianza 

(Donald, Nils, Judith, 2018, p. 

2) 

Confiable 

Imagen Intachable 

(Donald, Nils, Judith 2018, p. 

2) 

Calidad 

Condiciones del 

ambiente 

Las Condiciones del ambiente tener una visión o percepción 

del ambiente va dar mucho que desear de manera positiva 

ya que se encontrarían en ambiente agradable, tranquilo, 

placentero entre otros. (Donald, Nils, Judith, 2018, p. 4) 

 

Agradable 

(Donald, Nils, Judith, 2018, p. 

4) 

Recomendable 

Tranquilo 

(Donald, Nils, Judith, 2018, p. 

4) 

Consecuente 

Placentero 

(Donald, Nils, Judith, 2018, p. 

4) 

Atención 
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Anexo 3: Baremo de correlación de Rho de Spearman  

Pruebas de normalidad 

 Kolmogorov-Smirnova 

Estadístico gl Sig. 

Marketing Digital ,463 108 ,000 

Percepción Visual ,540 108 ,000 

a. Corrección de significación de Lilliefors 
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Anexo 4: Instrumento. 

ITEM ENUNCIADOS 

VALORACION 
Totalmente 
en 
desacuerdo 

En 
desacu
erdo 

Ni de 
acuerdo en 
desacuerdo 

De 
acuerdo 

Totalmente 
de acuerdo 

1 

¿Considera usted que las 
piezas gráficas reflejan el 

servicio de la empresa 
adecuadamente? 

     

2 
¿Encuentra usted fácil el 

reconocimiento de los productos 
a través de las piezas gráficas? 

     

3 
¿Usted usa constantemente los 

medios digitales? 
     

4 
¿Usted está de acuerdo en 

observar promociones en las 
piezas gráficas? 

     

5 
¿Usted está de acuerdo con el 
cambio de ventas y atención a 

través de lo virtual? 
     

6 

¿Usted considera que las 
piezas gráficas reflejan de 

manera positiva la empresa 
Industria Rojas? 

     

7 

¿Usted tiene mayor 
conocimiento sobre los 

productos a través de las piezas 
gráficas? 

     

8 
¿Usted considera que las 

promociones en la pieza gráfica, 
son confiable? 

     

9 
¿Cree usted que la calidad es 

buena y se refleja en las piezas 
gráficas? 

     

10 
¿Usted considera recomendable 

los productos que se aprecias 
en las piezas gráficas? 

     

11 
¿Las promociones en las piezas 

gráficas son consecuentes? 
     

12 
¿Me ha llamado la atención las 
piezas gráficas que se refleja en 

las redes sociales? 
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Anexo 5: Validación de Juicio de Expertos. 

 

Apellidos y nombres del experto: Apaza Quispe, Juan 

Título y/o Grado:  

Ph. D… ( ) Doctor…(X )   Magister… (  ) Licenciado… (    ) Otros. Especifique 
_ _ _ _  _ _ _  

Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte 

Fecha: 15 de abril del 2021 

TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 

 Marketing digital de la empresa Industria Rojas y la percepción visual en los 

consumidores del Perú 2021 

 Mediante la tabla para evaluación de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con “x” en 
las columnas de SI o NO.  Asimismo, le exhortamos en la corrección de los ítems indicando sus observaciones y/o sugerencias, 

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional. 

SUGERENCIAS: 
……………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………Firma del experto               
                                 Dr. Juan Apaza Quispe 
 

  APRECIA  
ITEMS PREGUNTAS SI NO OBSERVACIONES 

1 ¿El instrumento de recolección de datos tiene relación con el 
título de la investigación?  

X   

2 ¿En el instrumento de recolección de datos se mencionan  las 
variables de investigación? 

X   

3 ¿El instrumento de recolección de datos, facilitará el logro de los 
objetivos de la investigación?  

X   

4 ¿El instrumento de recolección de datos se relaciona con las 
variables de estudio? 

X   

5 ¿La redacción de las preguntas es con  sentido coherente? X   
 

6 
¿Cada una de las preguntas del instrumento de medición, se 
relacionan con cada uno de los elementos de los indicadores?  

X   

7 ¿El diseño del instrumento de medición facilitará el análisis y 
procesamiento de datos? 

X   

8 ¿Del instrumento de medición, los datos serán objetivos? X   

9 ¿Del instrumento de medición, usted añadiría alguna pregunta?  X  
10 ¿El instrumento de medición será accesible a la población sujeto 

de estudio?  
X   

 
11 

¿El instrumento de medición es claro, preciso, y sencillo para 
que contesten y de esta manera obtener los datos requeridos?  

X   

  
TOTAL 

10    1 
 

 

TABLA DE EVALUACIÓN DE EXPERTOS 
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Apellidos y nombres del experto: ESTEPHANE FIORELLA ESPINOZA GUTIERREZ 

Título y/o Grado:  

Ph. D… ( ) Doctor… (  )   Magister… ( X ) Licenciado… (    ) Otros. Especifique _ _ _ 

_  _ _ _  

Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte 

Fecha: 29 de abril del 2021 

TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 

 Marketing digital de la empresa Industria Rojas y la percepción visual en los 

consumidores del Perú 2021 

 Mediante la tabla para evaluación de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con “x” en 
las columnas de SI o NO.  Asimismo, le exhortamos en la corrección de los ítems indicando sus observaciones y/o sugerencias, 

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre clima organizacional. 

SUGERENCIAS:  

Firma del experto:…………………. 

 

 

  APRECIA  
ITEMS PREGUNTAS SI NO OBSERVACIONES 

1 ¿El instrumento de recolección de datos tiene relación con el título 
de la investigación?  

X   

2 ¿En el instrumento de recolección de datos se mencionan las 
variables de investigación? 

X   

3 ¿El instrumento de recolección de datos, facilitará el logro de los 
objetivos de la investigación?  

X   

4 ¿El instrumento de recolección de datos se relaciona con las 
variables de estudio? 

X   

5 ¿La redacción de las preguntas es con sentido coherente? X   
 

6 
¿Cada una de las preguntas del instrumento de medición, se 
relacionan con cada uno de los elementos de los indicadores?  

X   

7 ¿El diseño del instrumento de medición facilitará el análisis y 
procesamiento de datos? 

X   

8 ¿Del instrumento de medición, los datos serán objetivos? X   

9 ¿Del instrumento de medición, usted añadiría alguna pregunta?  X  
10 ¿El instrumento de medición será accesible a la población sujeto 

de estudio?  
X   

 
11 

¿El instrumento de medición es claro, preciso, y sencillo para que 
contesten y de esta manera obtener los datos requeridos?  

X   

  
TOTAL 

10    1 
 

 

TABLA DE EVALUACIÓN DE EXPERTOS 
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Tabla N°3: Niveles de confiabilidad  

 

 

 

 

 

Tabla N°4: Prueba de confiabilidad  

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de 

Cronbach 

Alfa de Cronbach basada 

en elementos 

estandarizados 

N de elementos 

,938 ,944 12 

 

Nota: Fuente, IBM SPSS Statistics\22. 

 

 

 

 

 

 

 

CONFIABILIDAD 

Si obtengo 0.25 Baja confiabilidad 

Si obtengo 0.50 Fiabilidad regular o media 

Si obtengo 0.75 Es aceptable 

Si es mayor a 0.90 Es elevada 
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Anexo 6: Resultado binomial 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

PRUEBA BINOMIAL 

 Categoría N Prop. 

observada 

Prop. 

De 

prueba 

Significación 

exacta 

(bilateral) 

Mag.  

Estephane 

Fiorella 

Espinoza 

Gutierrez 

Grupo 1 SI NO ,91 ,50 ,012 

Grupo 2 NO 1 ,09   

Total  11 1,00   

Dr. Juan 

Apaza 

Quispe 

Grupo 1 SI 10 ,91 ,50 ,012 

Grupo 2 NO 1 ,09   

Total  11 1.00   

 

 

      

Mag.  

Mariano  

Grupo 1 SI No ,91 50 ,012 

Octavio  Grupo 2 NO 1 ,09   

Vargas Total  11 1.00   
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Anexo 7: Brief 
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Anexo 8: Piezas gráficas 
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Anexo 9: Evidencia  
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Anexo 10: Análisis de originalidad del informe de investigación en turnitin.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


