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RESUMEN

El actual trabajo de investigacion titulado Influencia del marketing digital en la
intencién de compra de los clientes de la Optica Piura Lens E.l.R.L. - Piura 2021
tuvo como objetivo general determinar la influencia del marketing digital en la
intencion de compra de los clientes de la éptica Piura Lens EIRL. La metodologia
empleada para este estudio fue de tipo aplicada, el estudio que se realizo es de
disefio de investigacion descriptivo correlacional simple, en la que se conté con una
poblacién y muestra de 110 clientes los cuales fueron elegidos de manera aleatoria
respecto a los ultimos 4 meses de ventas que genera la 6ptica. Se trabaj6 aplicando
la técnica de recoleccion de datos usando la encuesta y el cuestionario como
instrumento, los resultados recolectados se procesaron y analizaron a través del
software estadistico IBM SPSS Statistics 21, lo que permitié concretar la informacion
para la investigacion a realizarse. Se obtuvieron como resultados que el 90% del
total de encuestados reconocen que el marketing digital influye en la intencion de
compra de los clientes de la 6ptica Piura Lens. Se concluye que, si existe influencia
entre ambas variables, dado que buscamos determinar el grado de intensidad

existente entre las dos variables analizadas en estudio actual.

Palabras clave: Marketing Digital, intencion de compra, 6ptica, estudio.
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ABSTRACT

The current research work entitled "Influence of digital marketing in the purchase
intention of the customers of the Optical Piura Lens EIRL - Piura 2021" had as a
general objective to determine the influence of digital marketing in the purchase
intention of the optical customers Piura Lens EIRL. The methodology used for this
study was applied type, the study that was carried out is of a simple correlational
descriptive research design, in which there was a population and sample of 86
clients who were randomly chosen with respect to the last 4 months sales generated
by the optics. We worked applying the data collection technique using the survey
and the questionnaire as an instrument, the collected results were processed and
analyzed through the software statistical IBM SPSS Statistics 21, which made it
possible to specify the information for the research to be carried out. The results
were that 90% of the total respondents recognize that digital marketing influences
the purchase intention of Piura Lens optician customers. It is concluded that, if there
is influence between both variables, since we seek to determine the degree of

intensity between the two variables analyzed in the current study

Keywords: Digital Marketing, purchase intention, optics, study.
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l. INTRODUCCION

A lo largo de este ultimo periodo son méas las empresas de diferentes rubros del
mundo las que han experimentado situaciones inusuales por los diversos desafios
y dificultades que se vienen dando de manera global en distintas organizaciones,
asumiendo la batalla de mantenerse en el comercio competitivo. Sin embargo,
muchas de las organizaciones han respondido diferentes a otras, de esta manera
se ha ejecutado estrategias para ubicarse en el mercado que existe actualmente. A
nivel global, la doctrina socio-econémica se vio en peligro por la paralizacion de
varias actividades economicas que ocasiono una disminucion de la fluidez
monetaria. En este periodo de normalizacion observamos un nuevo comienzo
econdémico, donde las organizaciones perjudicadas, iniciaron actividades

comerciales, en el cual de acuerdo a ellas fueron creciendo econémicamente.

Por estas razones, como realidad problemética global, se plantea que las
técnicas de informacion y comunicaciones no solo afectan el comportamiento del
consumidor, sino también el entorno empresarial. Los clientes pueden acceder a
muchos servicios, especialmente en la industria del turismo. Esto requiere que las
empresas identifiguen compradores potenciales y mantengan el servicio y la
comunicacién con los clientes para este propdsito, asi como también aumentar las
ventas. Al respecto, este estudio examina o comprende los beneficios y la facilidad
de uso que pertenece al proceso de transformacién de adquisicion de tecnologia
que incide en el propésito de compra de servicios de publicidad por medio de sitios
de redes sociales. En un estudio realizado en un promedio de 382 turistas, se
demostré la facilidad de uso asociada a la intenciébn de compra de servicios de
alojamiento virtual. A partir de estos resultados, podemos concluir que se esta
poniendo mas énfasis en el componente hedonico en esta red digital (Manosalvas
& Paredes, 2021).



De este mismo modo, una investigacion en México, se propuso demostrar
que factores psicosociales inciden en el proposito de compra de un bien
comercializado globalmente, con el objetivo de verificar si la conexion entre las
variables es significativa en la muestra estudiada. En esta investigacion empirica se
encuentra tedricamente que los factores psicosociales que intervienen del propésito
de adquisicion de productos extranjeros son: el cosmopolitismo y el exotismo. Dado
gue hay menos investigacion en las economias emergentes, y se recomienda que

los consumidores mexicanos realicen mas investigaciones (Moran et al., 2020).

Por otra parte, la productividad en el pais de Chile, esta teniendo problemas
porque su sustentabilidad depende, entre otros factores, de la competencia efectiva
en el mercado, en el cual el estudio de las actividades de la empresa es muy critico
para crear ideas de negocios. La finalidad del estudio llevd a comprender la
intencidén de compra del comportamiento del cliente para satisfacer sus exigencias
de Chile con su produccion territorial. Se ejecutd el desarrollo de un sondeo entre
los clientes para asi establecer su intencion de compra y se realizaron interrogantes
de manera cerradas para conocer su comportamiento de adquisicion. Se efectu6 un
examen de fiabilidad, se desarrollaron tablas de posibilidad y de adecuacion (Vargas
et al., 2017).

En cuanto a Avalos (2017) afirma como realidad problematica de El Salvador,
la Optica Francesa tiene un problema grave en la implementacion del marketing
digital por el mismo hecho que carece de una visualizacién importante de la
plataforma web junto a sus redes sociales, como ayuda necesaria para el proceso
de venta que manejan en la actualidad. Se pretende que la éptica obtenga mayores
ventas mediante la aplicacion de los instrumentos del marketing digital asimismo
dar una mejor relacion con sus clientes, es por ello que en la actualidad tiene una
gran oportunidad de utilizar dichos planeamientos de mercadotecnia para asi
aumentar la publicidad y cualidad de la mercancia el cual brinda a sus

consumidores.



Por otra parte Andrade (2016) redacta como realidad problemética
internacional, la competitividad entre destinos turisticos ha llevado de manera
obligatoria a dar hincapié a los procedimientos de marketing online, con el objetivo
de establecer algun valor afadido a clientes eventuales que crean un prestigio
favorable segun el mercado donde se va hacer la publicidad, por dichas razones se
disefio criterios de la primera variable , desde la promocién de la marca de la
empresa en Colombia, donde se incluira un manual o guia de marketing y también
una aplicacion movil donde permitird ser guia turistica. Asi mismo, se obtendra
como beneficio, disponibilidad inmediata de una oficina de turismo en su celular,
mejorando la eficiencia en la busqueda necesaria para el turista para llegar a su

destino deseado.

En India, investigaron las intenciones de los clientes, de comprar productos
chinos en Uttar Pradesh y mostraron cédmo la hostilidad y el orgullo de los clientes
afectan su compra de productos chinos importados, pero con un enfoque en el
origen étnico. Dadas estas influencias, del mismo modo India esté desarrollando el
negocio mundial, el comportamiento de consumo indio sigue siendo muy diferente

al de China, lo que refleja su desconfianza (Narang, 2016).

La otra parte de la realidad problemética nacional, segun el Banco Central de
Reserva del Peru (2021), destaca en su portal web, actualmente en la pandemia
gue estan viviendo los peruanos llamada COVID 19, se ha posicionado de manera
optima en la mente del consumidor y ahora utiliza estrategias de mercadotecnia
online para asi atraer la intencion de su clientela, no solo por teléfono ahora
implement6 su app donde permite realizar diferentes tramites y transacciones sin
la necesidad de ir al banco corriendo el riesgo de contagiarse , por tal motivo ha
logrado posicionarse como una de las grandes empresas en el pais de manera

tecnoldgica y preferida de los peruanos.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2020)
sefala como problematica nacional, el constante crecimiento del uso del internet en
Peru, ha permitido a las instituciones, dar acceso de informacion, para mejorar los

vinculos con sus usuarios, proporcionar mejoras en los objetivos de trabajo, la



promocion de nuevas ocasiones de negocios y ofrecer un valor afiadido a su
publico. De igual forma, esta investigacion de mercado y publicidad aumenté en un
7.54% impulsado principalmente en el area de la publicidad debido a la innovacion
de proyectos publicitarios utilizando el marketing digital por medio del internet o

canales en linea.

La finalidad en este andlisis fue detectar el enlace entre el marketing en redes
sociales y también la intencibn de comprar ropa en la ciudad de Trujillo, en la
empresa Delaware, y se aplicé la formula a una encuesta de 383 personas. Se
utilizé la encuesta para recopilar datos y se aplico una escala de medicion ordinal
gue consta de preguntas de Delaware y filtros de Delaware solicitados previamente.
Todas estas preguntas fueron formuladas por la sucursal de la ciudad para atraer a
la mayor cantidad de personas posible (Mendo, 2018).

Asi mismo, un andlisis realizado por Quenta & Agramonte (2015) en Peru se
recalcé que las mypes no utilizan en exceso las herramientas de marketing digital,
debido que, lo que mas emplean para sus actividades, es el reparto de volantes y
afiches, asi mismo con el uso del internet. Ademas, cabe recalcar que solo el 24%
y 34% ejercen actividades de promociones comerciales en plataformas digitales.
Entonces, cabe recalcar, que la influencia del marketing digital y otras herramientas
del marketing se han vuelto indispensable para que los clientes puedan informarse,
como también posicionarse en el mercado y también puedan tomar una buena

decision en la intencion de compra del producto.

Por su parte Optica Piura Lens es una empresa que existe desde hace tres
afos en el mercado dando su servicio de salud visual a sus clientes, en la ciudad
de Piura. La realidad problematica de la empresa a investigar radica durante la
pandemia, porque debido a la coyuntura que se estaba viviendo en ese momento
debid cerrar sus puertas, acatando las érdenes del estado peruano y al no contar
con plataformas digitales o paginas web actualizadas no se pudieron realizar ventas
como aquellas épticas, quienes hacian uso frecuente de sus redes sociales. Por el

motivo de no aplicar herramientas de marketing online sus objetivos de ventas no



se pueden lograr, su participacion de mercado es pequefa y presenta dificultades

para posicionar la imagen local.

La valoracion del internet aprueba el aumento e intencion de compra de los
clientes por lo que si la Optica Piura Lens no hace uso de la plataforma digital no
aumentara sus ventas ni posicionara su imagen en el mercado, ya que la valoraciéon
de ganancias, se calcula en el valor de optimismo del cliente que compra un
producto a la empresa; por tal motivo la consideracion del Marketing Digital en la
Optica Piura Lens.

La justificacion pretende el conocimiento de las causas, efectos y propdésitos
del estudio. El actual analisis es de una justificacién practica porque con los
resultados de la investigacion los directivos de la empresa podran aplicar estrategias
de marketing; asimismo el propésito de conseguir los objetivos y obtener su dominio
en la variable de compra de sus consumidores, por ello se realizara un cuestionario
a los clientes de la entidad actualmente estudiada. De igual manera presenta una
justificacion metodoldgica que reside en que para realizar la investigacion se
procede a realizar un censo en el cual plasma la técnica de recoleccidén de datos
(cuestionario) el mismo que pasara por una prueba piloto antes de ser aplicada a la
poblacion. Asimismo, una justificacion econdmica donde beneficiara al grupo de
Opticas, que les permitird favorecer el crecimiento econémico de ventas, en la cual
implica crecimiento comercial, en el cual lograran posicionarse de una forma

normalizada a su anterior posicion del covid 19.

Asi mismo, la investigacién planteé como problema general: ¢Cual es la
influencia del marketing digital en la intencion de compra de los clientes de la éptica
Piura Lens E.I.LR.L. - Piura 2022? y como problemas especificos (a) ¢ Como influye
la publicidad del marketing digital en la intencion de compra de los clientes en la
Optica Piura Lens E.l.R.L. - Piura 2022? (b) ¢Como influye la comunicacion del
marketing digital en la intencion de compra de los clientes en la optica Piura Lens
E.ILR.L. - Piura 2022? (c) ¢Como influye la promocion del marketing digital en la
intencion de compra de los clientes en la optica Piura Lens E.l.R.L. - Piura 2022?



Por lo mencionado, la investigacion plante6 como objetivo general, definir la
influencia del marketing digital en la intencion de compra de los clientes de la 6ptica
Piura Lens E.I.LR.L. - Piura 2022. De la misma manera, en los objetivos especificos
se planted: (a) Analizar la influencia de la publicidad del marketing digital en la
intencion de compra de los clientes en la 6ptica Piura Lens E.I.R.L. - Piura 2022. (b)
Establecer la influencia de la comunicacion del marketing digital en la intencién de
compra de los clientes en la Optica Piura Lens E.I.LR.L. - Piura 2022. (c) Establecer
la influencia de la promocién del marketing digital en la intencién de compra de los
clientes en la éptica Piura Lens E.I.R.L. - Piura 2022.

Y como Hipédtesis general se plantea, que el marketing digital influye
significativamente en la intencion de compra de los clientes de la Optica Piura Lens
E.ILR.L. - Piura 2022, asi mismo, las hipétesis especificas son: (a) La publicidad
influye significativamente en la intencion de compra de los clientes en la éptica Piura
Lens E.I.R.L. - Piura 2022. (b) La comunicacion digital influye significativamente en
la intencion de compra de los clientes en la Optica Piura Lens E.I.R.L. - Piura 2022.
(c) La promocién influye significativamente en la intencién de compra de los clientes

en la 6ptica Piura Lens E.I.LR.L. - Piura 2022.



Il. MARCO TEORICO

A continuacién, como antecedentes en la presente investigacion se ha tomado en
primer lugar, en el &mbito internacional a Banchdn (2020) propone en su trabajo de
investigacion Uso de herramientas de marketing digital y su incidencia en el
comportamiento de compra de los consumidores de la ciudad de Guayaquil, se
consideré como objetivo establecer y examinar la repercusion en el cliente que
conseguir originar los instrumentos del marketing digital en ciudad de Guayaquil.
Presenta como metodologia una investigacion exploratoria y descriptiva; usé como
técnica de recoleccion de datos una encuesta. La investigacion concluye, que si

incurren en la conducta de compras de los habitantes de dicha ciudad trabajada.

Segun Cervantes (2019) argumenta su analisis titulado Analisis de aplicacion
del marketing digital y su influencia en el proceso de compras de los clientes de la
empresa articulos JM, donde sostuvo como objetivo desarrollar y diagnosticar la
posicidbn moderna de la empresa por medio de la adaptacion del marketing digital.
El tipo de investigacion es exploratoria por el motivo de que analizé el estudio de la
empresa detectando el problema. Para concluir, la organizacion no estaba usando
las herramientas del marketing digital, es a ello que existe un nivel pésimo de

manejo y atencion de dicha herramienta.

Por su parte Mejia & Paredes (2018) en su tesis de Propuesta de plan
estratégico de marketing digital para la empresa Animate, cuyo objetivo es disefiar
e implementar un plan estratégico de marketing para la compafiia con énfasis de
ambito digital. Llevo a realizar un tipo de investigacion mixta cuantitativa y
cualitativa, utilizando un modelo no experimental para crear tipos especificos de
mezclas y valores de investigacion. En conclusion, deben implementar una ardua
planificacion de marketing para que la empresa genere ganancias y sea mas

reconocida en el rubro que se encuentra.

Asi mismo Maridueiia & Paredes (2015) en su analisis titulado Plan de
marketing digital para la empresa Corporacion de Servicios TBL S.A. Ecuador,

sostuvo como finalidad proyectar un plan de marketing digital para crecer la



aportacion de mercado y asi situar la marca en las redes del cual sera de prosperar
para la compafia. Su presente investigacion fue de tipo exploratorio, disefio no
experimental, enfoque cualitativo y cuantitativo. A manera de conclusion segun los
autores, redactan que los medios en los que se llevaron a cabo las estrategias del
plan de marketing, se puede afirmar que la participacion del presupuesto es de
manera justa. Asimismo, las redes sociales y marketing online, son los ejes

fundamentales tras el estudio del mencionado documento.

Como antecedentes nacionales, segun Garay & Guzman (2020) elaboré la
siguiente investigacion titulada Influencia de las herramientas de Inbound marketing
en la intencién de compra de la empresa de articulos deportivos Walon Lima — Peru
2020, lo cual tiene como objetivo reconocer la influencia entre las variables de los
clientes de la empresa. Desarroll6 una investigacion de tipo exploratoria por el
motivo que obtuvo informacion cualitativa, ademas con un disefio no experimental.
El presente estudio consta por dos variables: la primera variable es herramientas de
Inbound marketing y la segunda variable es intencion de compra lo cual dichas
variables estan conformadas por sus dimensiones que son pagina web, Facebook
e Instagram. Aplicé una muestra seleccionada por ambos sexos, para aquellos que
usan plataformas digitales y tienen conocimiento de las marcas para las que
trabajan, siendo el método de muestreo no probabilistico. A manera de conclusion
de la investigacion estudiada que los resultados afirman que las herramientas de
Inbound marketing poseen un dominio significativo a razon de la intencion de

compra de articulos deportivos de la empresa.

Para Narrea & Pinto (2020) se refieren a su tesis titulada Marketing Digital y
su relacion con la captacion de clientes de la empresa Grabaciones Metalicas Marzo
- junio 2020 - Lima, cuyo objetivo es resolver el vinculo que hay entre el uso de
redes sociales, y la captacion de clientes de la empresa trabajada. Llevé a cabo una
investigacion cuantitativa porque el analisis sostiene como finalidad mediar el grado
de conexién entre las dos variables ademas utiliz6 un disefio no experimental, es

decir, es un analisis donde no se modifican deliberadamente las variables. Se llegé



a la conclusion que existe una relacion superior y optima entre el marketing digital y

la captacion de clientes de la entidad donde se llevo a cabo la investigacion.

También Aguilar & Ticlia (2020) en su investigacion Marketing mix y decision
de compra de usuarios de Opticas cercanas al Instituto Regional de Oftalmologia de
Trujillo - 2020, cuyo motivo es establecer la relacion entre el marketing mix y
decision de compra de las opticas. Asimismo, utilizo un tipo de investigacion
aplicada ya que se orient0 a la resolucion de los objetivos especificos, su disefio fue
no experimental transversal correlacional donde comprende un estudio de
manipulacion de las variables. Por tal motivo se concluye que se reconoce el vinculo
entre el producto y la decision de compra, dando como resultado una conexién
afirmativa muy fragil e importante en una muestra de clientes de Opticas cercanas
al Instituto Regional de Oftalmologia de Trujillo. Asi mismo los resultados se basan
en una idea positiva en el producto, en tanto a sus caracteristicas, desarrolla el

interés del cliente, fomentando la decisidbn de compra en base a su beneficié.

Cachay & Ramos (2018) desarrollaron la investigacion Influencia del
marketing digital en la intenciéon de compras de los consumidores de Mypes de Ropa
en Santiago de Surco 2018, ademas, el propdsito de este estudio es proporcionar
informacion sobre las pymes actuales del sector de la confeccion, que compiten con
el mercado global. El nivel de la investigacion fue correlacional. Se ha concluido que
la estrategia de publicidad digital es el cambio que los consumidores valoran, la ropa

y las redes sociales también son factores vitales en la decisién del comprador.

Aragén (2017) en su investigacion titulada Estrategias de marketing digital
para la recordacion de la marca Ver, Piura — 2017 para obtener el titulo profesional
de Licenciado en Marketing y Direccion de Empresas en la Facultad de Ciencias
Administrativas de la Universidad César Vallejo de Piura, dio como objetivo trazar
las estrategias de la variable dependiente para la posicion de la marca Ver, en la
ciudad de Piura, para lo cual utiliz6 una metodologia descriptiva, de tipo no
experimental transversal. La investigacion plantea como estrategias de marketing
digital: la captacion de leads, SEO, SEM, plataforma virtual, e-mail marketing, tips y

consultas basicas virtuales, asi como opiniones de clientes satisfechos.



Farias (2017) en su analisis titulado Diagnostico de la aplicacion de las
estrategias de marketing digital en las empresas bananeras de exportacion de
Querecaotillo — Sullana, presentado en la Facultad de Ciencias Empresariales de la
Universidad César Vallejo de Piura, da por objetivo el diagnéstico en la aplicacion
de estrategias de marketing digital en las empresas bananeras de exportacion de
Querecaotillo, para lo cual plantea una investigacion de tipo descriptiva, disefio no
experimental y corte transversal. Se concluye que hay muchos sin saber sobre
estrategias del marketing digital y eso genera que se solo utilice la aplicacién media
de herramientas digitales.

Mejia (2016) en su investigacion titulada Estrategias de marketing digital para
la captacion de nuevos clientes en la empresa Valentino Store de la ciudad de Piura
— Afo 2016 presentada para obtener el titulo de Licenciada en Administracion en la
Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad César Vallejo de Piura, da
como objetivo el disefio de las estrategias de marketing digital para la persuasion
de clientes potenciales para la empresa mencionada. Asi mismo, se llega a la
conclusion que gran parte del estudio consumen las herramientas como Google y
Terra y se informan de la existencia de la empresa a través del Facebook,
determinan la pagina web como insuficiente en su disefio, tiempo de carga y
facilidad de navegacion, por lo que sus estrategias estan dirigidas a ser mas
efectivas en su pagina de Facebook y pagina web. Ademas, se tiene que responder

con mas eficiencia las preguntas de los usuarios.

Con respecto a las teorias vinculadas al tema, se inicia explicando la variable
del marketing digital o también conocido como marketing online, ahora gracias a
innovadoras tecnologias, la informacion se presenta y se trasmite de manera digital
a nivel global. La técnica de la comunicacién y la informacién ejercen un rol principal
en el progreso de las nuevas estructuras de venta, porque ésta, aprueba el
desenvolvimiento de actividades de comunicacion entre los clientes y la empresa.
Es asi, que distintos autores empiezan a establecer algunos conceptos y teorias

con respecto al marketing digital.
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Kotler (2020) define el marketing digital como el presente periodo de la
informacion basandose en las tecnologias de la informacion. Los informadores
estan bien documentados y pueden diferenciar ofertas de similares productos. Para
ello la marca tiene que segmentar el mercado y desarrollar un producto que
satisfaga las necesidades de los publicos objetivos. Llega a la conclusion que el
marketing digital actualmente es muy indispensable para las organizaciones que
fomentan su publicidad mediante el marketing digital anunciando sus contenidos
propios para el beneficio del cliente. Ademas, se utilizan multiples estrategias en
ellas que se van empleando a medida que se va consolidando y creciendo la

empresa.

Meléndez & Pérez (2018) indican que la variable independiente es una regla
nueva en el mundo de los negocios que se lleva a cabo en las redes, que esta en
constante desarrollo, ya que gran parte de las compaiiias, tienen muy en claro que
estas redes son un mecanismo eficiente para comercializar los servicios y
productos. Por ello llego a la conclusion que, globalmente el marketing digital esta
abarcando globalmente con la mayor parte de las empresas del mundo dejando
atrds solo a las tradicionales. Ademas, las empresas suelen tener resultados

optimos y reales dejando atras a la competencia y consolidandose en el mercado.

Selman (2017) la variable independiente se basa en todas las estrategias de
mercadeo que se desarrolla en las redes sociales para que un cliente cierre una
accion que nosotros hemos planeado. Lleg6 a la conclusién que, en tal punto, el
marketing digital es una herramienta digital para que los usuarios cibernéticos
lleguen a conocer y establecer una mutua comunicacion de acuerdo a lo planeado

con la empresa.

Viteri et. al, (2017) La variable independiente es la aplicacion de las
estrategias de comercializacion global dirigidas finalmente a los medios digitales.
Las herramientas globales off-line son plagiadas y llevadas a un nuevo mundo, el
mundo online. Llegé a la conclusion que, el marketing digital se va desarrollando de
manera global siendo cada vez mas competitivas entre ellas, abarcando técnicas

como off-line y diversas para su constante desarrollo de las empresas.
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Del mismo modo segun el estudio de Ipsos (2017) El perfil del usuario de
Redes sociales actualmente los peruanos corresponden a las siguientes redes: En
primer lugar, se encuentra la red de Facebook siendo una de las favoritas de las
personas, seguido a ello encontramos a la aplicacion Youtube con un 80%, en tercer
lugar, esté la herramienta de WhatsApp con un 50%, seguido de las aplicaciones
Google, Instagram y para finalizar Twitter. Esto nos demuestra que el marketing
digital puede influir en las redes sociales porque todas las personas sabemos
manejar alguna aplicacion y asi podemos dar a conocer o llegar hacia ellos distintos
negocios o empresas. Asi, se puede decir que la nueva tecnologia de marketing
digital consiste en un conjunto de estrategias de marketing tradicional, utilizadas e
implementadas en un espacio virtual, a través de diferentes herramientas,
encaminadas al propdsito de crear una relacion mas especifica con el usuario y

mejorar la comercializacién del producto y/o servicio que el cliente ha adquirido.

En cuanto a la segunda variable dependiente, Olson (2015) deriva una de las
técnicas mas valiosas que deben tener las empresas. Es la capacidad de predecir
como se comportara un consumidor o cliente. Medir la intencién de compra es muy
importante porque debe ser parte del comportamiento esperado. Finalmente,
existen varias escalas para evaluar la intencion de compra: escala de medicion

ordinal, escala de pila y escala de Bauer.

Torres & Padilla (2015). La variable dependiente es una dimension de
prediccibn de un comportamiento de compra posterior o sucesiva hacia un
determinado bien. De manera similar, Promotosh y Sajedul (2018) muestran que los
hébitos de gasto, las actitudes y las intenciones de compra de los padres tienen una
fuerte influencia en el comportamiento de gasto de sus hijos. De manera similar,
una intencion de compra es una intencion expresada por un consumidor en forma

de esfuerzo y accion para realizar una accion en particular. (Ahzén, 2017).

Otros autores como Talih Akkaya, Akyol y Gdlbasi Simsek (2017) mantienen
el mismo ajuste de conceptualizacion, afirmando que la organizacion o deseo de

consumicion sea un indice relevante, que se plantea como un inmueble hipotético
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en la cual sustentan que tan factible es que un tipo adquiera un producto durante la

valoracion de consumicion.

Del mismo modo, otros autores como Talih et al. (2017), afirman que la
intencidon de compra es una nota psicografica asociada a explicar el propdsito de los
pagos en linea como inesperado. Para aclarar el concepto de psicografia, el autor
Kotler y Keller (2016) describe la psicografia como una guia basada en la psicologia
y el parto para atraer a mas consumidores. De manera similar, la segmentacion
psicografica clasifica a los compradores en diferentes grupos en funcion de los
rasgos psicoldgicos, la personalidad, el lenguaje trascendental o los valores. Por lo
tanto, individuos de un mismo consejo demogréfico pueden tener diferentes perfiles

psicograficos.

Segun Kotler & Keller (2016), el aspecto del consumidor es como los
usuarios, grupos y entidades, eligen, compran y usan bienes, servicios, ideas o

experiencias para enriquecer sus objetivos o deseos.

La intencibn de desembolso tiene ocasion en la etapa anterior del
desembolso, y captura los aspectos motivadores que afectan la actitud del
consumidor (Pefia Garcia et al., 2020). Asi mismo, los autores sostienen que previo
aspecto de desembolso esta influenciado por tres factores: culturales, sociales y
personales; considerando que los factores culturales representan la proteccion mas

amplia y profunda.

La intencion de compra es un permanente asunto para la averiguacion en
el factoraje electronico. Los resultados de la interpretacion de esta permanente
contribuyen al célculo de implementacion de un flamante canal de estructuracion y
ayudan a los gerentes a enjuiciar a qué las areas geograficas y a que segmentos

de consumidores se encaminen a través del canal (Pefia Garcia et al, 2020).
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1. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

Este estudio es desarrollado por el enfoque cuantitativo, porque se realizan una
serie de analisis con datos numéricos y con los resultados del sistema estadistico
que comprueban las teorias de las variables de marketing digital e intencion de
compra, ademas se utilizan variables que se registren y representen
estadisticamente. En este grupo, encontramos los estudios de correlacion, que se
sugieren identificar las relaciones entre las variables para explicar su influencia
mutua. En otros casos, los investigadores eligen estudios experimentales y no
experimentales, ya que consiste en crear una situacion que se pruebe lo que
realmente sucede cuando ocurre una variable (Guevara et al, 2020).

El tipo de investigacion sera transeccional porque se realiza en un periodo
determinado y a su vez trabaja con un diseiio correlacional. El disefio de la
investigacion, definido como plan general de esta investigacion serd no
experimental, de nivel correlacional causal, ya que no se han manipulado ninguna
de las variables, Unicamente se han obtenido los resultados que comprueban la

naturaleza de la relacidon entre ambas variables.

3.2. Variables y Operacionalizacion
3.2.1. Variable 01: Marketing digital

Segun Selman (2017), el marketing digital es toda accién o estrategia que se
realiza en una pagina digital para que usuarios de nuevos sitios web concreten sus

ventas, y asignar diferentes formas de ventas del producto a sus clientes.

Para analizar y medir la variable independiente de este estudio de marketing
digital, se han empleado las dimensiones como la publicidad, la comunicacién y la
promocién, y sus indicadores son los videos promocionales, campafas, paginas
web, medios digitales, el feedback, la participacion, los descuentos, servicios
adicionales y la oferta, por lo cual se realizara un cuestionario de medicion ordinal,

y se aplicara hacia los clientes para optar medidas sobre ellas.
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3.2.2. Variable 02: Intencién de compra

Para Torres & Padilla (2015), La intencidon de compra es una dimension de
prediccion de la conducta de compra del cliente, ya sea posterior o periodicamente

de un producto en especifico.

Para analizar y medir la variable dependiente de este estudio de intencidn de
compra, se han empleado las dimensiones como marcas disponibles, actitud y
compromiso, y en indicadores esta la preferencia ante la marca, la disponibilidad de
la marca, conducta de compra, satisfaccion, confianza, atencién al cliente,
identificacion y fidelizacion, por lo cual se realizara un cuestionario de medicion, y

se aplicara hacia los clientes para optar medidas sobre ellas.

3.3. Poblacién, muestray muestreo
3.3.1. Poblacion

En opinién de Hernandez et al, (2017), explican la poblacion como grupo de
todos los acontecimientos que se investigan y sobre los cuales se difunden los
resultados, realizando una serie de especificaciones. De igual modo, la poblacién
de este estudio esta constituida por una poblacion finita de 86 clientes de los Ultimos
4 meses de ventas de la Optica examinada. Es por ello que nuestra investigacion
presentara una muestra censal, por ende, trabajaremos los mismos clientes de la

Optica para la muestra y muestreo.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1. Técnicas

La técnica que se utilizo, para la recaudacién de antecedentes de esta
investigacion, fue la técnica de encuestas, con el fin de conseguir la mayor
informacion posible y asi resolver la problematica de la investigacion con relacion a
la Optica Piura Lens. La encuesta es una técnica cuantitativa que es importante
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para recaudar antecedentes por medio de una serie de preguntas que van de
acuerdo a las variables estudiadas, conforme a sus indicadores. (Hernandez et al.,
2017)

3.4.2. Instrumentos

Existe una cierta variedad de instrumentos de medicion de variables del
estudio (cuantitativos) y para aprender la naturaleza de las narrativas y sus
significados (cualitativos). Con algunos se obtiene la informacion tanto cuantitativa
como cualitativa. (Hernandez et al, 2017). Se empled un cuestionario a la muestra
obtenida de los clientes. Asi mismo, para la autenticidad de los instrumentos
planteados en el estudio se recurrio al veredicto de tres docentes especialistas en
administracion quienes evaluaron de manera objetiva y clara el cuestionario para

validar los datos del estudio.

3.5. Procedimientos

Los procedimientos en este estudio inicia en base a la problematica
planteada en esta investigacion, posteriormente, se realizara un analisis de los
instrumentos con los cuales se recolectaran y se estudiaran los resultados, la
investigacion se realizara a las personas de los distritos de Piura y Castilla, con un
segmento de jovenes y adultos mayores, debido a la circunstancia que se esta
viviendo a nivel global y como medida de seguridad de distanciamiento social, se

utilizard el formulario de Google para agilizar el acceso a los clientes encuestados.

3.6. Método de analisis de datos

Hernandez et al. (2017) manifiestan que el método de analisis de datos
depende de los datos que se recolectaron ya sean cuantitativos (numéericos) parten
desde la matriz generada o cualitativos (narrativa escrita, de manera visual,

auditiva). Para el caso de esta investigacion los resultados y la informacién adquirido
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en la investigacion fueron procesados mediante el uso de la herramienta de software

estadistico IBM SPSS Statistics 21 para su analisis.

3.7. Aspectos éticos

La investigacion asume los siguientes aspectos éticos citados por el cédigo
de ética de la universidad cesar vallejo, como el respeto por las personas en su
integridad, busqueda del bienestar, justicia, honestidad, rigor cientifico,
competencia profesional y responsabilidad. El respeto por las personas en su
integridad es de suma importancia para el trabajo de investigacion ya que se
consideran los derechos de diferentes autores citados, tanto en los antecedentes
como en el marco tedrico siguiendo lo establecido por las Normas APA Séptima
Edicion. Asi mismo, la honestidad, el rigor cientifico y la competencia profesional en
los resultados de la informacién que se obtuvieron por parte de la empresa, que es
Gnica y exclusivamente para el trabajo de investigacion, por el cual son veraces y
confiables. Y el permiso brindado por la empresa y los trabajadores que estuvieron

en todo momento dispuestos a brindarnos informacién.
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V. RESULTADOS

En el presente capitulo se plantean los resultados estadisticos proporcionados por

la encuesta realizada a los 86 clientes de la 6ptica Piura Lens que pertenecen a

distintas partes de la ciudad de Piura. Asi mismo, a la variable de estudio se elabor6

un analisis descriptivo por medio de la aplicacion de tablas de frecuencia en el

sistema estadistico IBM SPSS Statistics 21 para disponer la percepcion y

expectativa de los clientes con respecto a la situacion problematica.

4.1. Relacién entre la publicidad y la intencion de compra de los clientes de la

Optica Piura Lens

Tabla 1

La intencidén de compra en relacion de la publicidad

Intencion de Compra

Ni de Totalmen
. Totalmente acuerdo ni Desacuerd te
Publicidad Acuerdo Total
de acuerdo en o} desacuer
desacuerdo do
N° % N° % N° % N° % N° % N° %
Estd de acuerdo con la
publicidad en las paginas
. . 34 395% 40 46.5% 8 9.3% 1 1.2% 3 35% 86 100%
digitales o videos, que ofrece
la 6ptica Piura Lens
Considera que nuestros
productos de campafiavisual 38 442% 36 41,9% 10 116% 1 12% 1 12% 86 100%
son agradables
Considera que la 6ptica debe
contar con un servicio de
35 40.7% 35 40.7% 12 14.0% 2 2.3% 2 23% 86 100%

atencion mediante su pagina
web

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa

18



La tabla 1 muestra la percepcion de los clientes de la Optica Piura Lens EIRL
respecto a la publicidad de la empresa, en la que se observo que la mayoria de los
encuestados consideré que las Opticas deben hacer publicidad en las paginas
digitales, que ofrece la Optica Piura Lens , dado que el 39.5% y 46.5% de los clientes
estan totalmente de acuerdo y acuerdo respectivamente; sin embargo un poco mas
de la décima parte de los clientes no consideré que las Opticas deben hacer
publicidad en las paginas digitales o videos, dado que el 9.3%, 1.2% y 3.5% de los
clientes estan ni de acuerdo ni en desacuerdo, desacuerdo y totalmente en
desacuerdo respectivamente; de forma similar la mayoria de los clientes tienen la
idea de que nuestros productos de campafa visual son agradables, dado que el
44.2% y 41.9% de los clientes estan totalmente de acuerdo y acuerdo
respectivamente, sin embargo un poco mas de la décima parte de los clientes no
tienen la idea de que en la actualidad los diarios digitales son la mejor manera de
hacer publicidad a un menor costo, dado que el 11.6%, 1.2% Yy 1.2% de los clientes
estan ni de acuerdo ni en desacuerdo, desacuerdo y totalmente en desacuerdo
respectivamente; finalmente se observé que la mayoria de los encuestados ha
considerado que la Optica Piura Lens debe contar con un servicio de atencion
mediante su pagina web, dado que el 40.7% y 40.7% de los clientes estan
totalmente de acuerdo y acuerdo respectivamente, sin embargo un poco menos de
la quinta parte de los clientes no considera que la 6ptica debe contar con un servicio
de atencion mediante su pagina web, dado que el 14%, 2.3% y 2.3% de los clientes
estan ni de acuerdo ni en desacuerdo, desacuerdo y totalmente en desacuerdo

respectivamente.
Contrastacion de la hipétesis especifica 1: Existe una relacion significativa entre la
Publicidad y la intenciéon de compra de los clientes de la Optica Piura Lens.

Tabla 2

Correlacién entre la publicidad y la intencion de compra

Spearman Intencion de Compra

Publicidad R ,330"
Sig. ,001
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N 100

El analisis de correlaciéon indica que la publicidad se relaciona en forma
significativa con la intencion de compra, lo que conduce a aceptar la hipétesis de la
investigacion. El signo positivo de la correlacion indica que en la media que mejora

la publicidad, mejora la intencion de compra.

4.2. Relacion entre la Comunicaciény laIntencion de comprade los clientes

de la Optica Piura Lens

Tabla 3

La intencién de compra en relacion de la comunicacion

Intencion de Compra

Ni de
Totalmen
acuerdo ni
L Totalmente Desacuer te
Comunicacion Acuerdo en Total
de acuerdo do desacuer
desacuerd
do

[0)

N° % N° % N° % N° % N° % N° %

Considera que los medios digitales
que utiliza la empresa es una
. 46 535% 29 337% 5 58% 5 58% 1 12% 86 100%

adecuada herramienta de
comunicacion con los clientes
Considera que, de presentarse
algun inconveniente en la compra,

L ; 27 314% 47 547% 7 81% 4 47% 1 12% 86 100%
el personal de la éptica actia de
manera optima para solucionarlo
Esta de acuerdo que la 6ptica tenga
interaccion con wusted por los 34 395% 43 500% 7 81% 2 23% 0 0.0% 86 100%
medios digitales

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa

La tabla 3 muestra la percepcion de los clientes de la Optica Piura Lens EIRL
respecto a la comunicacion de la empresa, en la que se observo que la mayoria de

los encuestados considero que los medios digitales que utiliza la empresa es una
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adecuada herramienta de comunicacion con los clientes, dado que el 53.5% vy
33.7% de los clientes estan totalmente de acuerdo y acuerdo respectivamente; sin
embargo un poco mas de la décima parte de los clientes no considerd que en la
actualidad los medios digitales que utiliza la empresa es una adecuada herramienta
de comunicacion con los clientes, dado que el 5.8%, 5.8% y 1.2% de los clientes
estan ni de acuerdo ni en desacuerdo, desacuerdo y totalmente en desacuerdo
respectivamente; de forma similar la mayoria de los clientes consideré que, de
presentarse algun inconveniente en la compra, el personal de la Optica actia de
manera optima para solucionarlo, dado que el 31.4% y 54.7% de los clientes estan
totalmente de acuerdo y acuerdo respectivamente, sin embargo un poco mas de la
décima parte de los clientes no consider6 que, de presentarse algun inconveniente
en la compra, el personal de la 6ptica no actla de manera 6ptima para solucionarlo,
dado que el 8.1%, 4.7% y 1.2% de los clientes estan ni de acuerdo ni en desacuerdo,
desacuerdo y totalmente en desacuerdo respectivamente; finalmente se observo
gue la mayoria de los encuestados a su criterio, consideré que la optica tiene
interaccion con los clientes por los medios digitales, dado que el 39.5% y 50% de
los clientes estan totalmente de acuerdo y acuerdo respectivamente, sin embargo
la décima parte de los clientes a su criterio, no considerd que las 6pticas deberian
contar con un servicio online, dado que el 8.1% y 2.3% de los clientes estan ni de

acuerdo ni en desacuerdo y desacuerdo respectivamente.

Contrastacion de la hipétesis especifica 2:

Tabla 4

Correlacion entre la comunicacion y la intencién de compra

Spearman Intencién de Compra
Comunicacion R ,339™
Sig. ,001
N 100

El analisis de correlacion muestra que la comunicacion se relaciona
significativamente con la intencion de compra; este resultado aporta certeza

suficiente para aceptar la hipétesis de investigacion. El signo positivo de la
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correlacion, indica que la mejora de la organizacién trae como consecuencia mejora

en la intencion de compra.

4.3. Relacion entre la Promocion y laintencién de compra de los clientes de

la Optica Piura Lens

Tabla b

La intencidon de compra en relacion de la promocion

Intencion de Compra

Totalmen
Ni de acuerdo
. Totalmente _ Desacuerd te
Promocioén De acuerdo ni en Total
de acuerdo 0] desacuer
desacuerdo
do
N %% N° % Ne° % N°e % N° 9% N° %
Esta de acuerdo que la
Optica haga descuentos en 34 395% 42  48.8% 7 81% 3 35% 0 0.0% 86 100%
dias festivos
Considera que la 6ptica
debe contar con servicio 31 36.0% 44 51.2% 10 116% 1 12% 0 0.0% 86 100%
delivery por su compra
Cree que, si la Optica
realiza diferentes ofertas en
sus redes sociales, estos 30 34.9% 47 54.7% 6 70% 3 35% 0 0.0% 86 100%

influyen en su intencion de
compra

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa

La tabla 5 muestra la percepcion de los clientes de la Optica Piura Lens EIRL

respecto a la promocion de la empresa, en la que se observé que la mayoria de los
encuestados considerd que la Optica debe realizar descuentos en dias festivos,
dado que el 39.5% y 48.8% de los clientes estan totalmente de acuerdo y acuerdo
respectivamente; sin embargo un poco mas de la décima parte de los clientes no
consider6 que la 6ptica debe realizar descuentos en dias festivos, dado que el 8.1%

y 3.5% de los clientes estdn ni de acuerdo ni en desacuerdo y desacuerdo
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respectivamente; de forma similar la mayoria de los clientes consideré que la optica
debe contar con servicio delivery por su compra, dado que el 36% y 51.2% de los
clientes estan totalmente de acuerdo y acuerdo respectivamente, sin embargo un
poco mas de la décima parte de los clientes no consideré que la 6ptica debe contar
con servicio delivery por su compra, dado que el 11.6% y 1.2% de los clientes estan
ni de acuerdo ni en desacuerdo y desacuerdo respectivamente; finalmente se
observo que la mayoria de los encuestados considero que la Optica debe realizar
diferentes ofertas en sus redes sociales, ya que estos influyen en su intencién de
compra, dado que el 34.9% y 54.7% de los clientes estan totalmente de acuerdo y
acuerdo respectivamente, sin embargo la décima parte de los clientes no considero
gue la Optica debe realizar diferentes ofertas en sus redes sociales, dado que el 7%
y 3.5% de los clientes estdn ni de acuerdo ni en desacuerdo y desacuerdo

respectivamente.

Contrastacion de la hipétesis especifica 3: Existe una relacion significativa entre la

Promocion y la intencion de compra de los clientes de la Optica Piura Lens.

Tabla 6

Correlacién entre la promocion y la intencién de compra

Spearman Intencién de Compra
Promocién R ,409™
Sig. ,000
N 100

El andlisis de correlacion indica que la promocion se relaciona en forma
significativa con la intenciéon de compra, lo que conduce a aceptar la hipotesis de
investigacion; el signo positivo indica ademas que en la medida que mejora la

promocién, mejora la intencion de compra de los clientes.
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V. DISCUSION

En este capitulo, la discusion tomara en cuenta los resultados que se obtuvieron de
los instrumentos estudiados. Dicha informacion se compard con las teorias de
autores expertos en el tema y teniendo como base los antecedentes mencionados
anteriormente, en el presente trabajo de investigacibn se expresa un objetivo
general, seguidamente por tres objetivos especificos, el cual se aplico las técnicas
e instrumentos necesarios para determinar los resultados expuestos, para lograr
cada uno de los resultados realizamos un cuestionario donde nos organizamos y
tomamos acuerdo para su desarrollo logrando un 40% de presencialidad con los
clientes y otro 60% de manera remota (virtual) el cual fue el dato preciso para poder

manifestar y exponer la discusién de nuestros resultados dados.

La cantidad de clientes que encuestamos fue un total de poblacién de 86
clientes ya sea de las dos formas, pero se obtuvo una respuesta ante cada
interrogante realizada por el personaje quien realizo dicho cuestionario. Para ello
ahora definiremos y daremos exposicién a nuestros resultados segun nuestros
clientes encuestados. Por ende, se realiz6 una muestra poblacional censal
cuantitativa no experimental transversal utilizando como estrategias datos
estadisticos y relacionarlos en un desarrollo de ejercicio en la herramienta de

software estadistico IBM SPSS Statistics 21 para su andlisis.

El objetivo general fue definir la influencia del marketing digital en la intencion
de compra de los clientes de la Optica Piura Lens E.I.R.L. Kotler (2020), define que
el marketing digital como el presente periodo de la informacion basandose en las
tecnologias, llega a la conclusion que el marketing digital actualmente es muy
indispensable para las organizaciones u empresas que fomentan su publicidad
mediante el marketing digital anunciando sus contenidos propios para el beneficio

del cliente.
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La hipétesis general que se expuso fue, ElI marketing digital influye
positivamente en la intencion de compra de los clientes de la Optica Piura Lens, por
lo tanto, los resultados con respecto a la hipotesis general, es el analisis de la
correlacion, que indica que la publicidad se relaciona en forma significativa con la
intencion de compra, lo cual conduce a aceptar la hipétesis de la investigacion. El
signo positivo de la correlacion indica que en la medida que mejora la publicidad,

mejora la intencion de compra.

De acuerdo a lo planteado en los objetivos especificos, se determiné que, el
objetivo especifico, tuvo como finalidad, analizar la influencia entre la publicidad del
marketing digital y la intencion de compra de los clientes en la 6ptica Piura Lens.
Narrea & Pinto (2020), en su tesis a nivel nacional titulada Marketing Digital y su
relacion con la captacion de clientes de la empresa Grabaciones Metélicas Marzo -
junio 2020 - Lima, en el cual obtuvo como objetivo resolver el vinculo que hay entre

el uso de redes sociales, y la captacidon de clientes de la empresa trabajada.

Los resultados concuerdan con el aporte del autor mencionado anteriormente
en el cual la relacién a la intencién de compra con la dimension publicidad del
marketing digital; los resultados muestran que el 46.5% de los clientes encuestados
manifiestan que estan de acuerdo con la publicidad en las paginas digitales o videos
gue ofrece la empresa a sus clientes, de la misma forma, el 44.2% de los clientes
encuestados manifiestan que estan totalmente de acuerdo con los productos de
campanfa visual son agradables de la empresa, y por ultimo, el 40.7% de los clientes
encuestados manifiestan que estan totalmente de acuerdo y de acuerdo que la
empresa debe contar con un servicio de atenciéon mediante su pagina web. De
acuerdo a lo anterior, se puede deducir que, en la empresa, los resultados en
relacion con la dimensién publicidad son positivas porque los clientes consideran
que la optica debe seguir implementando mas sus herramientas y mecanismos de

marketing digital.

Para ello se constatd la hipotesis respectiva, en donde arroj6é un coeficiente
correlacional de 0.330, en el cual cuyo resultado se encuentra en una correlacion

positiva alta. El andlisis de correlacidon indica muestra que la publicidad se relaciona
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en forma significativa con la intencion de compra, lo que conduce a aceptar la

hipotesis de la investigacion.

Esto guarda relacion con los resultados ya que con que lo que define,
Selman (2017) el cual llegé a la conclusion que, en tal punto, el marketing digital es
una herramienta digital para que los usuarios cibernéticos lleguen a conocer y
establecer una mutua comunicacion de acuerdo a lo planeado con la empresa, u
organizacion en el cual se basa en todas las estrategias de mercadeo que se
desarrolla en las redes sociales para que un cliente cierre una accién que nosotros

hemos planeado.

Con respecto al segundo objetivo especifico se planted, Establecer la
influencia entre la comunicacién del marketing digital y la intencion de compra de
los clientes en la Optica Piura Lens. Viteri et al. (2017) nos dice que es las
estrategias de comercializacion global llevadas a cabo en los medios digitales, son
herramientas imitadas y llevadas a un nuevo mundo, el mundo online. Para ello
llego a la conclusion que, el marketing digital se va desarrollando de manera global
siendo cada vez mas competitivas entre ellas, abarcando técnicas como off-line y
diversas estrategias u actividades que influyen para su constante desarrollo de las

empresas u organizaciones investigadas.

Los resultados concuerdan con el aporte del autor mencionado anteriormente
debido a la relacién a la intenciéon de compra con la dimension comunicacion del
marketing digital, los resultados muestran que el 53.5% de los clientes encuestados
manifiestan que estan totalmente de acuerdo con los medios digitales que utiliza la
empresa como herramienta de comunicacion con los clientes, de la misma forma,
el 54.7% de los clientes encuestados manifiestan que estan de acuerdo con la
manera optima del personal para solucionar los problemas en alguna compra del
cliente, y por ultimo el 50% de los clientes encuestados manifiestan que estan de

acuerdo en gue la optica pueda interactuar con los clientes por los medios digitales.

Dichos resultados concuerdan con lo que Meléndez & Pérez, (2018) indican
gue el marketing digital es una regla nueva en el mundo de los negocios que se

lleva a cabo en las redes, que esta en constante desarrollo, ya que gran parte de
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las compafias, tienen muy en claro que estas redes son un mecanismo eficiente
para comercializar los servicios y productos. Por ello se llego a la conclusion que, el
marketing digital estd abarcando globalmente con la mayor parte de las
organizaciones del mundo. Ademas, las empresas suelen tener resultados 6ptimos

y reales dejando atrds a la competencia y consolidandose en el mercado.

Asimismo, la hipétesis especifica respectiva argumenta que el nivel de
relacion que existe en la Correlacion entre la comunicacion y la intencién de compra
en el cual arroj6 un coeficiente correlacional de 0.339, se encuentra en una
correlacion positiva alta. El andlisis de correlacion muestra que la comunicacion se
relaciona significativamente con la intencion de compra; este resultado aporta
certeza suficiente para aceptar la hipétesis de investigacion. El signo positivo de la
correlacion, indica que la mejora de la organizacién trae como consecuencia mejora

en la intencion de compra.

Con respeto al objetivo namero tres y ultimo se planted, Establecer la
influencia entre la promocion y la intencién de compra de los clientes en la Optica
Piura Lens. Ipsos (2017) define que el perfil del usuario de Redes sociales
actualmente los peruanos corresponden a las siguientes redes: En primer lugar, se
encuentra la red de Facebook siendo una de las favoritas de las personas, seguido
a ello encontramos a la aplicacién YouTube con un 80%, en tercer lugar, esta la
herramienta de WhatsApp con un 50%, seguido de las aplicaciones Google,
Instagram y para finalizar Twitter. Esto nos demuestra que el marketing digital puede
influir en las redes sociales porque todas las personas sabemos manejar alguna
aplicacion y asi podemos dar a conocer o llegar hacia ellos distintos negocios o
empresas. ciertas herramientas nos dan ventaja para promocionar e influir nuestro

producto.

Los resultados concuerdan con el aporte mencionado por el autor
anteriormente que al relacionar la Promocion con la intencién de compra, el primer
resultado muestra que el 48.8% de los clientes encuestados manifiestan que estan
de acuerdo con los descuentos en dias festivos realizado por la empresa, del mismo

modo, el 51.2% de los clientes encuestados manifiestan que estan de acuerdo en
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que la empresa debe contar con un servicio de delivery para la compra de los
clientes, y, por ultimo, el 54.7% de ,los clientes encuestados manifiestan que estan
de acuerdo en que la Optica realice diferentes ofertas en sus redes sociales, ya que

estos influyen en su intencion de compra.

Dichos resultados concuerdan con lo que define Mejia (2016) en su
investigacion titulada Estrategias de marketing digital para la captacion de nuevos
clientes en la empresa Valentino Store de la ciudad de Piura presentada para
obtener el titulo de Licenciada en Administracion en la Facultad de Ciencias
Administrativas de la Universidad César Vallejo de Piura, da como objetivo el disefio
de las estrategias de marketing digital para la persuasién de clientes potenciales
para la empresa mencionada. Asi mismo, se llega a la conclusion que gran parte
del estudio consumen las herramientas como Google y Terra y se informan de la
existencia de la empresa a través del Facebook, ya que puede promocionar sus

productos a través de redes sociales.

Asimismo, la hipotesis especifica respectiva argumenta que el nivel de
relacion que existe en la Correlacidon entre la promocion y la intencion de compra en
el cual arrojo un coeficiente correlacional de 0.409, en el cual se encuentra en una
correlaciéon positiva alta el cual indica que la promocion se relaciona en forma
significativa con la intencién de compra, lo que conduce a aceptar la hipétesis de
investigacion; el signo positivo indica ademas que en la medida que mejora la
promocién, mejora la intencion de compra de los clientes. Esta informacién se
proporcion6é de manera ordenada, explicita y detallada, dentro del contexto del

mismo.
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VI.

CONCLUSIONES

Al finalizar esta investigacion llegamos a la conclusion de que el marketing
digital si incide en la intencion de compra de los clientes de la Optica Piura
Lens E.I.R.L, porque la mayoria de los resultados de las tablas expresan
satisfaccion de los clientes con mayor porcentaje. Asi mismo, de acuerdo a
los resultados el marketing digital es una herramienta muy favorable para
las empresas ya que les brinda la facilidad que puedan realizar la venta de

su producto, como también la intencion de compra influya en el cliente.

. Conforme a la organizacion de la empresa, los resultados conseguidos en

ello, podemos apreciar que el marketing es favorablemente necesario para
algunas otras organizaciones ya que podemos vender nuestro producto y
brindarles la facilidad a nuestros clientes a través de dicho medio, asimismo
otorgarle la confianza de que pueda ser su pedido y amablemente derivado
hasta su domicilio.

Referente a los aspectos relacionados a las estrategias de campafas y
competitividad, se percibe que la publicidad y promociones se aplican de
manera parcial. Aparte de ello, referente a las campanas por medios
digitales, no existe mayor conocimiento sobre el uso y no se toman en

cuenta de manera frecuente.

Respecto al objetivo general se ha demostrado que definitivamente el
Marketing Digital influye en la intencion de compra del cliente de la Optica
Piura Lens, debido que se ha probado la efectividad de estas estrategias de
publicidad digital, y que son componentes que van a respaldar a predominar

en la compra del consumidor.

29



VII.

RECOMENDACIONES

La Optica estudiada debe elaborar de manera continua promociones
relacionadas a descuentos en fechas festivas, implementando el marketing
digital en las redes sociales para que asi los clientes se puedan contactar
de manera mas rapida con la Optica Piura Lens.

La Optica debe mantener su relacion con los clientes de manera que, los
mismos se sientan satisfechos al momento de ser atendidos, asimismo si la
organizacion utiliza los medios digitales, se debe estar totalmente atento
para cualquier consulta e informacion que necesiten los clientes por ese
medio.

Respecto a la publicidad y promociones, estas deben seguir influyendo a
través de las campanfas, para que la competitividad de otras organizaciones
no demande el producto, sin embargo, es probable que las campafas se
realicen a través de medios digitales para que sea mas factible ante los
clientes.

Utilizar herramientas de software de analisis web, como Facebook,
WhatsApp Business con la implementacion de estas herramientas web, se
podra tener una base de datos de los clientes lo cual se podra mejorar las

estrategias de marketing digital logrando una mayor intenciéon de compra.
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VIIl. PROPUESTA
Estrategias de marketing digital para mejorar la intencion de compra de los

clientes de la Optica Piura Lens.

La empresa Optica Piura Lens E.I.R.L, se dedica a la comercializacion de productos
Opticos, como monturas, lentes de sol para todas la edades y servicio de medicidon
visual y cuidado de la vista, y cuenta con una sede principal en el sector donde
opera. Sin embargo, se enfrenta a fuertes competidores, que debido al atractivo de
este sector llevan instalados mucho tiempo en la ciudad. Por ello, este crecimiento
en la demanda de estos servicios ha ido en declive, por lo que, las empresas buscan
interactuar en el mercado quitandole clientes a la competencia y buscar la manera
de atraer a los clientes por medio de promociones y medios digitales que ayuden a

la empresa a crecer y ser mas rentable en sus ventas.

Los resultados de la organizacion, va a depender en cierta medida de un
buen desarrollo de marketing digital, lo que implica un buen manejo de las
herramientas digitales de la empresa, pero a la vez, un buen compromiso para
alcanzar las metas propuestas y encaminar a la empresa por un buen camino. Asi
mismo, con los resultados encontrados en la investigacion se realizaran estrategias
que sean mas eficientes en el marketing digital para lograr una mejor intencion de

compra por parte de los clientes y alcanzar las metas propuestas.

8.1. Objetivo principal de la propuesta

Proponer estrategias de marketing digital para logar mejorar la intencién de
compra de los clientes de la Optica Piura Lens E.I.R.L.

Posteriormente de haber identificado y analizado los resultados, los
elementos que desfavorecen a los resultados de la empresa, nuestro proyecto se
justifica en efecto que, desde hace un tiempo, se percibe en la empresa Optica Piura
Lens, falta de un buen marketing digital lo que genera el desinterés de la intencién
de compra del cliente en la institucion, como también la falta de comunicacion e

interés de los colaboradores ha generado desmotivacion, alta rotacion y falta de
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entusiasmo para realizar sus tareas. Esta situacion es muy peligrosa, ya que en

organizaciones de servicio el contacto del personal con los clientes es muy alto, y

de continuar con la misma administracion, estas dificultades pueden derivar en

clientes insatisfechos, lo que afectaria la rentabilidad de la empresa.

Por esta razon, es necesario aplicar estrategias de gestion administrativa que

influyan positivamente en el compromiso de los trabajadores. Para ello, se realiza

un analisis FODA con la informacion recabada en la investigacion.

8.2.

Tabla 7
MATRIZ FODA

Anélisis FODA

FORTALEZAS
F1Ubicacion

F2

Personal instruido en las

ventas
F3 Buen ambiente laboral
F4 Procedimientos eficientes
y bien establecidos.

DEBILIDADES

D1. Falta de planificacién en el
abastecimiento

D2. Falta de tino al vender

D3 Desconocimiento de nuevas
estrategias de venta

OPORTUNIDADES

01 Nuevas plataformas
digitales.

O2 Crecimiento de
clientes ante la compra
del producto.

FO

Instruir  sobre  ventas
digitales (F2, O1)
Difundir entre los
vendedores la filosofia de

la empresa (F3,F4; O2

DO

e Revisar, inspeccionar y
programar las compras a
realizar (D1,01)

e Monitorear al vendedor e
instruirlo en las ventas D2,
02

¢ Capacitaciones sobre
plataformas digitales que
promuevan las ventas (D1,
02)

AMENAZAS

Al Competencia
A2 Inestabilidad
econdmica

FA

Informar sobre los
atributos del producto y
servicio (F2, Al, A2)
Trabajar campafias y
convenios con empresas
(F4, A1, A2)

DA

o Fortalecer el liderazgo de
direccion.

(D2, A1)

NOTA: Elaborado por autores
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8.3 Estrategias de marketing digital para mejorar la intencién de compra de

los clientes de la Optica Piura Lens.
ESTRATEGIA 1: Instruir sobre ventas digitales
e Instruir al personal sobre las ventas.
ESTRATEGIA 2: Difundir entre los vendedores la filosofia de la empresa
e Ejercer los servicios a los vendedores.
ESTRATEGIA 3: Revisar, inspeccionar y programar las compras a realizar
e Participacién de los colaboradores para la planificacién en la organizacion.
ESTRATEGIA 4: Monitorear al vendedor e instruirlo en las ventas

e Motivacion al personal.

e Evaluacién del personal.

ESTRATEGIA 5: Capacitaciones sobre plataformas digitales que promuevan

las ventas
e Personal capacitado

ESTRATEGIA 6: Informar sobre los atributos del producto y servicio
e Atribuir al cliente sobre nuestro producto.

ESTRATEGIA 7: Trabajar campafias y convenios con empresas
e Con clientes potenciales en el mercado.

ESTRATEGIA 8: Fortalecer el liderazgo de direccién

e Crear un mejor control en la organizacion.

33



8.4 Estrategias de marketing digital para mejorar la intencion de compra de

los clientes de la Optica Piura Lens.

ESTRATEGIA 1: Instruir sobre ventas digitales

a)

Descripcién: Es una mejora para la organizacion que se dirige al buen

manejo y trato de las plataformas tecnoldgicas digitales.

Indicador:

Propuesta de mejora.

Meta:

Mejorar las ventas en la organizacion.

Tacticas:

Fomentar trabajo equitativo.

Estimulacion de aprendizaje.

Programa/ Actividades:

Contratar a un especialista para capacitar a los colaboradores de la
organizacion.

Establecer programas de medios digitales para los clientes de la
organizacion.

Elaborar un formato de recopilacion de informacion de los clientes.
Elaborar un sistema de ventas para las ideas de mejora.

Controlar la elaboracion y cumplimiento de la meta.
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f) Cronograma de Actividades:

Tabla 8
Cronograma de actividades

ACTIVIDADES Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04

Contratar a un
especialista para
capacitar a los
colaboradores de la
organizacion

investigada.

Establecer programas
de medios digitales para
los clientes de la

organizacion

Elaborar un formato de
recopilacion de
informacion de los

clientes.

Elaborar un sistema de
ventas para las ideas de

mejora.

Controlar la elaboracion
y cumplimiento de la

meta.

NOTA: Cuadro de actividades



g) Presupuesto:

Tabla 9

Presupuesto

ACTIVIDADES PRESUPUESTO

Contratar a un especialista para capacitar a los S/. 150
colaboradores de la organizacion investigada.

Establecer programas de medios digitales para los S/. 400

clientes de la organizacion

Elaborar un formato de recopilaciéon de informacion de S/. 50

los clientes.

Elaborar un sistema de ventas para las ideas de mejora. S/. 1500

Controlar la elaboracién y cumplimiento de la meta. S/. 30
TOTAL S/. 2,130

ESTRATEGIA 2: Difundir entre los vendedores la filosofia de la empresa.

a) Descripcién: Para fortalecer el servicio del producto.
b) Indicador:

e Colaboradores capacitados.

c) Meta:

e Trabajadores Capacitados

d) Tacticas:

e Talleres

e Reconocimiento al mejor trabajador

e) Programa/ Actividades:

e Elegir a un colaborador estrictamente responsable para la estrategia.

e Crear un clima de organizacion, confianza y Colaboracién a la hora
de difundir.
e Contratar algunos expositores para otorgar seminarios con temas

especificos a las plataformas digitales.
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e Controlar la elaboracion y cumplimiento de la meta.

f) Cronograma de Actividades:

Tabla 10

Cronograma de actividades.

ACTIVIDADES Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04

Elegir a un colaborador
estrictamente responsable
para la estrategia.

Crear un clima de
organizacion, confianza y
Colaboracién a la hora de
difundir.

Contratar algunos
expositores para otorgar
seminarios con temas
especificos a las

plataformas digitales.

Controlar la elaboracion y

cumplimiento de la meta.

NOTA: Cuadro de actividades



g) Presupuesto:

Tabla 11
Presupuesto
ACTIVIDADES PRESUPUESTO
Elegir a un colaborador estrictamente responsable para S/. 50
la estrategia.
Crear un clima de organizacion, confianza y S/. 50

Colaboracion a la hora de difundir.

Contratar algunos expositores para otorgar seminarios S/. 300
con temas especificos a las plataformas digitales.

Controlar la elaboracién y cumplimiento de la meta. S/. 30

TOTAL S/. 430

ESTRATEGIA 3: Revisar, inspeccionar y programar las compras a realizar.

a)

Descripcién: Para lograr una buena inspeccién con los colaboradores, se
debe realizar la revision de los planes de mejora para la organizacion.
Indicador:
Nivel satisfactorio.
Meta:
Trabajadores o colaboradores que conozcan el plan organizacional de la
organizacion a la hora de realizar las compras.
Colaboradores que patrticipen.
Té&cticas:

o Taller de conocimiento para inspeccionar.

o Taller para elaboraciéon de planes operativos.

Programa / Actividades:

e Elegir a un colaborador estrictamente responsable para la estrategia.

e Socializar un plan estratégico especifico para la inspeccion.
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e Preparar y realizar un taller donde se observe la participacion de
todos los colaboradores de la organizacion.

e Elaboracion de un plan estratégico para realizar las Compras de la
optica.

e Controlar la elaboracion y cumplimiento de la meta.

f) Cronograma de Actividades:

Tabla 12

Cronograma de actividades

ACTIVIDADES Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04

Elegir a un colaborador
estrictamente responsable

para la estrategia.

Socializar un plan
estratégico especifico

para la inspeccion.

Elaboracién de un plan
estratégico para realizar

las compras de la Optica.

Preparar un taller con
temas de motivacion para
los colaboradores de la

organizacion.

Controlar la elaboracion y

cumplimiento de la meta.

NOTA: Cuadro de actividades
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g) Presupuesto:

Tabla 13
Presupuesto
ACTIVIDADES PRESUPUESTO

Elegir a un colaborador estrictamente responsable para S/. 50
la estrategia.
Socializar un plan estratégico especifico para la S/. 30
inspeccion.
Preparar y realizar un taller donde se observe la S/. 1000

participacion de todos los colaboradores de la

organizacion..

Elaboraciéon de un plan estratégico para realizar las S/. 50
compras de la dptica.

Controlar la elaboracién y cumplimiento de la meta. S/. 30

TOTAL S/. 1,160

ESTRATEGIA 4: Monitorear al vendedor e instruirlo en las ventas.

a) Descripcidn: Monitorear al colaborador para obtener clientes.
b) Indicador:
e Nivel satisfactorio.
c) Meta:
e Trabajadores o colaboradores que conozcan la organizacional a la hora de
realizar las ventas.
e Colaboradores que participen con entusiasmo en su labor.
d) Tacticas:
e Taller de conocimiento para motivar al vendedor.
e) Programa/ Actividades:

e Elegir a un colaborador estrictamente responsable para la estrategia.
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e Preparary realizar un taller donde se observe las instrucciones que
se les brinda a los vendedores.

e Preparar una capacitaciéon con temas de motivacion para los
colaboradores de la organizacion.

e Controlar la elaboracion y cumplimiento de la meta.

f) Cronograma de Actividades:

Tabla 14

Cronograma de actividades

ACTIVIDADES Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04

Elegir a un colaborador
estrictamente responsable

para la estrategia.

Preparar y realizar un
taller donde se observe
las instrucciones dadas a

los vendedores.

Preparar una capacitacion
con temas de motivacién
para los colaboradores de

la organizacion.

Controlar la elaboracion y

cumplimiento de la meta.

NOTA: Cuadro de actividades



g) Presupuesto:

Tabla 15
Presupuesto
ACTIVIDADES PRESUPUESTO
Elegir a un colaborador estrictamente responsable para S/. 50
la estrategia.
Preparar y realizar un taller donde se observe las S/. 30
instrucciones dadas a los vendedores.
Preparar y realizar una capacitaciéon donde se observe la S/. 1000
participacion de todos los colaboradores de la
organizacion.
Controlar la elaboracién y cumplimiento de la meta. S/. 30
TOTAL S/. 1,110

ESTRATEGIA 5: Capacitaciones sobre plataformas digitales que promuevan

las ventas.

Descripcién: Clientes y colaboradores capacitados para el dominio del uso de

plataformas.

a) Indicador:
¢ Plataformas Digitales
b) Meta:

e Colaboradores capacitados en plataformas digitales para aumentar ventas.

c) Tacticas:
e Promover y aumentar las ventas

d) Programa/ Actividades:

e Elegir a un colaborador estrictamente responsable para la estrategia.

e Realizar capacitaciones, con personas especializadas en el tema

e Preparar un espacio para las capacitaciones del personal

e Controlar la elaboracion y cumplimiento de la meta.
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e) Cronograma de Actividades:

Tabla 16
Cronograma de Actividades

ACTIVIDADES Mes 01 Mes 02

Mes 03 Mes 04

Elegir a un colaborador
responsable para la
estrategia.

Realizar capacitaciones,
con personas

especializadas en el tema

Preparar un espacio
para las capacitaciones

del personal

Controlar la elaboracion y

cumplimiento de la meta.

NOTA: Cuadro de actividades

f) Presupuesto:

Tabla 17
Presupuesto
ACTIVIDADES PRESUPUESTO
Elegir a un colaborador responsable para la estrategia. S/. 50
Realizar capacitaciones, con personas especializadas en S/. 1050
el tema
Controlar la elaboracién y cumplimiento de la meta S/. 50
TOTAL S/. 1,150
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ESTRATEGIA 6: Informar sobre los atributos del producto y servicio

a) Descripcion: Es una mejora para la organizacién que se centra en dar un
producto servicio de calidad
b) Indicador:
e Propuesta de mejora.
c) Meta:
e Mejorar el servicio y las ventas en la organizacion.
d) Tacticas:
e Fomentar trabajo en equipo.
e Efectividad.
e) Programa/ Actividades:
e Elaborar un analisis de mejora del producto y servicio.
e Llevar un control de las tareas realizadas.
e Realizar un formato de recopilacion de datos de las ventas.
e Evaluar los resultados

f) Cronograma de Actividades:

Tabla 18

Cronograma de actividades

ACTIVIDADES Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04

Elaborar un analisis de
mejora del producto y

servicio.

Realizar un control de las

tareas.

Realizar un formato de
recopilacion de

informacioén de las ventas

Evaluar los resultados

NOTA: Cuadro de actividades



g) Presupuesto:

Tabla 19
Presupuesto
ACTIVIDADES PRESUPUESTO
Elaborar un analisis de mejora del producto y servicio. S/. 150
Realizar un control de las tareas S/. 200
Realizar un formato de recopilacion de informacion de S/. 50
las ventas
TOTAL S/. 400

ESTRATEGIA 7: Trabajar campafias y convenios con empresas.

a)

Descripcién: Elaborar campafias y convenios con empresas potenciales, para
tener mas adquisicién y crecimiento empresarial.
Indicador:
Propuesta de mejora.
Nivel de satisfaccion de los clientes
Meta:
Posicionarse en el mercado estratégicamente.
Técticas:
Fomentar trabajo equitativo.
Taller para elaborar un plan estratégico
Estimulacion de aprendizaje.
Programa / Actividades:
e Capacitar a la persona encargada de las campafias y vinculos
empresariales.
e Elaborar un plan estratégico de venta en campafas.
e Desarrollar un buen trabajo en equipo.

e Analizar los resultados obtenido de las estrategias por campafia.
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f) Cronograma de Actividades:

Tabla 20
Cronograma de actividades

ACTIVIDADES Mes 01 Mes 02

Mes 03 Mes 04

Capacitar a la persona
encargada de las
campafas y vinculos

empresariales.

Elaborar un plan
estratégico de venta en

campanas.

Desarrollar un buen

trabajo en equipo.

Analizar los resultados
obtenido de las

estrategias por campafia.

NOTA: Cuadro de actividades

g) Presupuesto:

Tabla 21
Presupuesto
ACTIVIDADES PRESUPUESTO
Capacitar a la persona encargada de las campanas y S/. 150
vinculos empresariales.
Elaborar un plan estratégico de venta en campafias. S/. 40
Analizar los resultados obtenido de las estrategias por S/. 100
campanfa.
TOTAL S/. 290
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ESTRATEGIA 8: Fortalecer el liderazgo de direccién.

a)

Descripcion: El liderazgo es importante en la parte directiva de la
organizacion, ya que es un planteamiento de mejora y crecimiento en el
mercado.

Indicador:

El Liderazgo directivo en la organizacion.

Meta:

El buen liderazgo directivo para la mejora y crecimiento de la organizacion.

Técticas:

Fomentar ideas innovadoras

Estimulacion de aprendizaje.

Programa / Actividades:
¢ Entrenamiento de liderazgo y gestion
e Elaborar un area de atencién y apoyo a las ideas innovadoras
e Realizar actividades que ayuden a los colaboradores a

confraternizar.

e Analizar los resultados.
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f) Cronograma de Actividades:

Tabla 22
Cronograma de actividades

ACTIVIDADES Mes 01 Mes 02

Mes 03 Mes 04

Entrenamiento de
liderazgo y gestion

Elaborar un area de
atencion y apoyo a las

ideas innovadoras

Realizar actividades que
ayuden a los
colaboradores a

confraternizar.

Analizar los resultados.

NOTA: Cuadro de actividades

g) Presupuesto:

Tabla 23
Presupuesto
ACTIVIDADES PRESUPUESTO
Entrenamiento de liderazgo y gestion S/. 250
Elaborar un area de atencién y apoyo a las ideas S/. 250
innovadoras
Realizar actividades que ayuden a los colaboradores a S/. 1500
confraternizar.
Analizar los resultados. S/. 50
TOTAL S/. 2,050
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8.5 Presupuesto de la implementacién de estrategias

Tabla 24

Presupuesto general estrategico

Estrategias Meta Costos
1. Instruir sobre
. Mejorar las ventas en la organizacion S/ 2,130
ventas digitales
2. Difundir entre los
vendedores la _ _
. . Trabajadores Capacitados S/ 430
filosofia de la
empresa
3. .ReV|sarj Trabajadores o colaboradores que conozcan el
Inspeccionar'y plan organizacional de la organizacion a la hora de s/ 1.160
programar las realizar las compras :
compras a realizar Colaboradores que participen
4. Monitorear al Trabajadores o colaboradores que conozcan la
vendedor e organizacional a la hora de realizar las ventas.
. . . : S/ 1,110
instruirlo en las Colaboradores que participen con entusiasmo en
ventas su labor
5. Capacitaciones
sobre plataformas _
digitales que C_o!aboradores capacitados en plataformas S/ 1,150
digitales para aumentar ventas
promuevan las
ventas
6. Informar sobre los _ o
atributos del Mejorgr eI_ servicio y las ventas en la s/ 400
- organizacion.
producto y servicio
7. Trabajar campafias
y convenios con Posicionarse en el mercado estratégicamente S/ 290
empresas
8. Fortalecer el _ o _
liderazgo de El bl_Jer_l liderazgo dlrect_lvo para la mejora'y S/ 2.050
. b crecimiento de la organizacion.
direccion
TOTAL S/ 8,720
8.6 Viabilidad
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El Implementar las estrategias para fomentar una innovacion, es importante que los
colaboradores se sientan animados y con el compromiso de implementar dicha
estrategia. EI empoderamiento a los colaboradores de una organizacion es
importante para dar un excelente servicio a sus clientes, es por ello, que la inversion
se sustenta por la mayor cifra de clientes que realmente estdn complacidos con el
servicio brindado. Por otra parte, la cooperacion y la planificacion de los
colaboradores es fundamental en la organizacion para que se cumplan los
compromisos de las metas establecidas. Por ello, considerando el beneficio de los
resultados se evidenciara un mejor trabajo en equipo. De igual forma, las politicas
de talento humano generan un mayor compromiso institucional, por lo que, las
inversiones en estas estrategias establecidas son viables en consideracion a los

resultados que se espera.

8.7 Mecanismo de control
¢ Nivel de compromiso de los colaboradores de la organizacion.

e Nivel satisfactorio de los clientes.
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Anexo 1.
FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO
INFORMADO

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

Titulo de la investigacion: ...Influencia del Marketing digital en la intencidn de compra de los
clientes de la Optica Piura Lens E.I.R.L. — Piura 2022......

Investigador principal: ...Adrianzen Zapata, Brando Joel......
..Herrera Viera, Nallely Beatriz.............

Asesor(a): ......Mgtr. Gémez Zuiiga Cecilia Paula Luisa.........
Propésito del estudio

Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigacion: Influencia del
marketing digital en la intencién de compra de los clientes de la Optica Piura Lens E.I.R.L. — PIURA
2022, cuyo propoésito es definir la influencia del marketing digital en la intencién de compra de
los clientes de la Optica Piura Lens E.l.R.L — Piura. Esta investigacién es desarrollada por
estudiantes de la Escuela Profesional de Administracion de la Universidad César Vallejo,
aprobado por la autoridad correspondiente de la Universidad (y de ser el caso agregar el permiso
de la institucion Optica Piura Lens E.L.R.L.

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacidn se realizard lo siguiente:

1. Se le presentara un cuestionario en el que tendrd preguntas generales sobre ustedcomo
edad, zona de domicilio, lugar de nacimiento y otros, no es necesario que se anote su
nombre, pues cada encuesta tendra un cédigo; luego se le presentaran preguntas sobre
variables especificas de la investigacion.

2. Eltiempo que tomard responder la encuesta serd de aproximadamente [05] minutos, si
gusta, puede responder ahora o comprometerse a hacerlo en otro momento o lugar,
nosotros lo buscaremos.

Informacidn general: se le brindara a cada persona, la informacién para cumplimiento delos
principios de ética, se permitird cualquier interrupcion de parte del entrevistado para esclarecer
sus dudas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

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

Riesgo (principio de no maleficencia):

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

Beneficios (principio de beneficencia):



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

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacién que usted nos brinde es totalmente Confidencial
y no serd usada para ningln otro propésito fuera de la investigacion. Los datospermaneceran bajo
custodia del investigador principal y pasado un tiempo determinado serdn eliminados
convenientemente.

Informacidn especifica: Una vez que se haya terminado de brindar la informacion general,se
debe compartir la informacién especifica sobre la investigacion: los datos que se

requeriran, el hecho que se observara, o la accidn que se realizara en el cuerpo (medir, examinar)
o alguno de los elementos de él (exdamenes de sangre, orina, células, tejidos u otro material
bioldgico), haciendo énfasis que los resultados sdlo seran utilizados para la investigacién, sin
identificar a la persona. De desearlo, se puede brindar algin resultado de interés clinico al
participante voluntario.

Problemas o preguntas:

Sitiene preguntas sobre la investigaciéon puede contactar con el Docente Asesor [Jiménez Chinga,
Regina] al correo electrdnico rjimenezch@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

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

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



Anexo 2.
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN

LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 002-2022-VI-UCV
Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 20606665203
Optica Piura Lens E.I.R.L

Nombre del Titular o Representante legal:
Rosario del Pilar Zapata Zapata

Nombres y Apellidos DNI:
Rosario del Pilar Zapata Zapata 70003032

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f" del Cdédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo O, autorizo [ X ], no autorizo[ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

Influencia del marketing digital en la intencion de compra de los clientes de la Optica Piura
Lens E.I.LR.L. — Piura 2022.

Nombre del Programa Académico: Tesis

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
- Adrianzen Zapata Brando Joel -74319819
- Herrera Viera Nallely Beatriz -70357903

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacién sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha:

(*) Cédigo de Etica en Investigacién de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “f” Para difundir o publicar los
resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucion donde se
llevd a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacidn, para
que se difunda la identidad de la institucién. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en los informes o
tesis, no se debera incluir la denominacion de la organizacion, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.




Anexo 3.

FICHA DE EVALUACION DE LOS PROYECTOS DE INVESTIGACION
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

Titulo del proyecto de Investigacion: ...Influencia del marketing digital en la intencién de
compra de los clientes de la Optica Piura Lens E.I.R.L — Piura 2022

Autor/es: Adrianzen Zapata Brando Joel, Herrera Viera Nallely Beatriz
Especialidad del autor principal del proyecto: Marketing.

Coautores del proyecto: Ninguno.

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

Criterios de evaluacion | Alto | Medio | Bajo | No precisa
I. Criterios metodolégicos
1. El proyecto cumple con el
esquema establecido en la | Cumple
. No cumple | -—---
guia de productos de | totalmente
investigacion.
La oblacion/ La  poblacion/
2. Establece claramente la P participantes
-, - participantes .
poblacion/participantes de la ) no estan | -----
. o estan claramente
investigacion. ) claramente
establecidos .
establecidos
. Criterios éticos
1. Establece claramente los Ijo.s aspect(?s Irqs aspect(?s
- . éticos estan éticos no estan
aspectos éticos a seguirenla | - - U | IR U EEEED e
investioacién claramente claramente
9 ' establecidos establecidos
2. Cuenta con documento de
autorizacién de la empresa o Cuenta con No cuenta con
C Lo documento documento No es
institucion (Anexo 3 Directiva . ) .
TN debidamente debidamente necesario
de Investigacion N° 001-2022- . .
suscrito suscrito
VI-UCV).
3. Ha incluido el anexo 1 del | Ha incluido el No haincluido |
consentimiento informado. item el item

Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya

Presidente

Dr. Jorge Alberto Vargas Merino

Vicepresidente




Dr. Miguel Bardales Cardenas Mgtr. Diana Lucila Huamani Cajaleon
Vocal 1 Vocal 2



Anexo 4.

DICTAMEN DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la Escuela Profesional
de Administracién, deja constancia que el proyecto de investigacion titulado “ Influencia
del marketing digital en la intencion de compra de los clientes de la Optica Piura Lens
E.l.LR.L. — Piura 2022”, presentado por los autores Adrianzen Zapata, Brando Joel y
Herrera Viera, Nallely Beatriz , ha sido evaluado, determinandose que la continuidad del
proyecto de investigacion cuenta con un dictamen: favorable! ( X ) observado ( )

desfavorable ().

......... 24......,de ...Noviembre... de 2022

Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya
Presidente del Comité de Etica en Investigacion
Escuela Profesional de Administracion

Clc
* Sr. Adrianzen Zapata, Brando Joel, investigador principal.

! El dictamen favorable tendra validez en funcién a la vigencia del proyecto.



Anexo 05: Matriz de consistencia

INFLUENCIA DEL MARKETING DIGITAL EN LA INTENCION DE COMPRA DEL CLIENTE EN LA OPTICA PIURA LENS - PIURA

Problemas Objetivos Hipotesis Metodologia
General: General General Enfoque: Cuantitativo
¢Cémo influye el | Definir la influencia del marketing | EI marketing digital influye positivamente | Disefio: No experimental

marketing digital en la
intencion de compra de
los clientes de la 6ptica
Piura Lens E.LR.L. -
Piura 2022?

digital en la intencién de compra de
los clientes de la Gptica Piura Lens
E.I.R.L. - Piura 2022.

Especificos

(@) Analizar la influencia entre la
publicidad del marketing digital y la
intencion de compra de los clientes
en la optica Piura Lens E.LR.L. -
Piura 2022.

(b) Establecer la influencia entre la
comunicacion del marketing digital
y la intencibn de compra de los
clientes en la Optica Piura Lens
E.l.LR.L. - Piura 2022.

(c) Establecer la influencia entre la
promocion y la intencion de compra
de los clientes en la Optica Piura
Lens E.I.R.L. - Piura 2022.

en la intencion de compra de los clientes de
la Optica Piura Lens E.I.R.L. - PIURA 2022.
Especificas

(a) La publicidad influye significativamente
con la intencién de compra de los clientes
en la optica Piura Lens E.I.LR.L. - PIURA
2022

(b) La comunicacion digital influye
significativamente con la intencién de
compra de los clientes en la 6ptica Piura
Lens E.Il.LR.L. - Piura 2022.

(c) La promocién influye significativamente
con la intenciéon de compra de los clientes
en la optica Piura Lens E.I.LR.L. - Piura
2022.

Nivel: correlacional
causal
Tipo: No experimental.
Transeccional
Técnica: Encuesta
Instrumentos:
cuestionario
De procesamiento de
datos:
Poblacion: 86 personas
Muestra: 86
Método de andlisis de
datos:
- IBM SPSS Statistics
21




Anexo 06: Matriz de operacionalizacion de variables

ESCALA
VAERSI'.AI_S:SIIEODE DIFINICION CONCEPTUAL SIIIDZIIEI\F!XIC(::I)gNAL DIMENSIONES INDICADORES DE )
MEDICION
VIDEOS
PROMOCIONALES.
PUBLICIDAD CAMPANAS.
PAGINAS WEB
Segun, Selman (2017) El|Para analizar y medir la MEDIOS
VARIABLE marketing digital es toda accién | variable IN_DEPENDIENTE de DIGITALES
0 estrategia que se realiza en | este estudio de MARKETING )
INDEPENDIENTE: | |14 pagina digital para que D_IGITA_L, se han e_mp_leado las| COMUNICACION FEEDBACK _
MARKETING usuarios de nuevos sitios web dimensiones - e |nd|_cadores, Ordinal
) por lo cual se realizara un
DIGITAL cgncreten Sus ventas, y asignar | o estionario de LIKERT, y se PARTICIPACION
diferentes formas de ventas del aplicara hacia los clientes
producto a sus clientes. para optar medidas sobre ellas DESCUENTOS
SERVICIOS
ADICIONALES.
PROMOCION
OFERTA
Para, Torres & Padilla,|Para analizar y medir la PREFERENCIA
VARIABLE (2015). La intencién de compra variable DEPENDIENTE 'de MARCAS ANTE LA MARCA
DEPENDIENTE: | €S Una dimension de prediccion | €ste estudio de INTENCION | DISPONIBLES 7 51SpPONIBILIDAD
de la conducta de compra del » S€ an DE LA MARCA Ordinal
INTENCION DE . . empleado las dimensiones e
cliente, ya sea posterior o0 indicadores, por lo cual se CONDUCTA DE
COMPRA i6di d d : » POr 10 Cu: COMPRA
periddicamente de un producto | reglizara un cuestionario de ACTITUD

en especifico.

LIKERT, y se aplicara hacia

SATISFACCION

CONFIANZA




los clientes para optar medidas
sobre ellas

COMPROMISO

ATENCION AL
CLIENTE

IDENTIFICACION

FIDELIZACION




Anexo 07: Instrumentos

Cuestionario a los clientes

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Buen dia sefior (a), soy estudiante de Proyecto de Investigacion de Tesis de la
Universidad César Vallejo y estoy realizando una investigacion titulada Influencia
del marketing digital en la intencién de compra de los clientes de la Optica Piura
E.ILR.L. — Piura 2022, es por eso que su opinidon serd de mucha importancia. Le

agradezco de antemano por su tiempo.

Totalmente de acuerdo (TA): 5 De acuerdo (A): 4 Indeciso (3): |
En desacuerdo (ED): 2 Totalmente en descuerdo (TD): 1
TA A I ED TD
5 4 3 2 1

VARIABLE MARKETING DIGITAL

PUBLICIDAD

¢ Esta de acuerdo con la publicidad en las paginas

digitales o videos, que ofrece la éptica Piura Lens?

¢, Considera que nuestros productos de campafia

visual son agradables?

¢ Considera que la oOptica debe contar con un

servicio de atencion mediante su pagina web?

COMUNICACION DIGITAL




4 | ¢Considera que los medios digitales que utiliza la
empresa es una adecuada herramienta de
comunicacion con los clientes?

5 | ¢Considera que, de presentarse algun
inconveniente en la compra, el personal de la
Optica actia de manera éptima para solucionarlo?

6 | ¢Esta de acuerdo que la dptica tenga interaccion
con usted por los medios digitales?

PROMOCION

7 | ¢Esta de acuerdo que la Optica haga descuentos
en dias festivos?

TA ED TD
5 2 1

8 | ¢Considera que la éptica debe contar con servicio
delivery por su compra?

9 | ¢Cree que, sila 6ptica realiza diferentes ofertas en
sus redes sociales, estos influyen en su intencién
de compra?

VARIABLE INTENCION DE COMPRA
MARCAS DISPONIBLES

10 | ¢La Optica cuenta con su marca preferida al
momento de realizar la compra?

11 | ;Estd de acuerdo, que la Odptica disponga

diferentes marcas reconocidas para su compra?

ACTITUD




12

¢JVisita varias tiendas del mismo rubro antes de ir

a la optica Piura Lens?

13

¢ Se siente satisfecho con el producto que compra

en la 6ptica Piura Lens?

14

¢Cree que la Optica le genera confianza al

momento de realizar su compra de sus lentes?

15

¢Esta de acuerdo en recomendar nuestro

producto por ser confiable?

COMPROMISO

16

¢ Esta de acuerdo con la atencion del cliente de la

Optica Piura Lens?

17

¢, Se identifica como parte de la familia de la 6ptica

Piura Lens ?

18

¢Volveria a realizar su compra en la éptica Piura

Lens cuando realmente lo necesite?




MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “GUIA DE ENTREVISTA”

Fecha: 14 / 06/ 2022

Nombre del entrevistado: Rosario del Pilar Zapata Zapata
Entidad: Optica Piura Lens E.L.R.L
Yo, ........ Rosario del Pilar Zapata Zapata........ con DNI ..... 70003032..... en forma

voluntaria; Si ( X ) NO ( ) doy mi consentimiento para continuar con la investigacion que
tiene por objetivo ..Influencia del Marketing digital en la intencién de compra de los clientes
de la éptica Piura Lens — Piura 2022... Asimismo, autorizo para que los resultados de la
presente investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad
César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta entrevista puede enviarla al correo:

...opticapiuralens2022@gmail.com............

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “CUESTIONARIO”

Estimado/a participante,

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de ... ADMINISTRACION...
de la Universidad César Vallejo; los datos recopilados son andnimos, seran tratados de
forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria;
Si (X ) NO ( ) doy mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por
objetivo ... Influencia del Marketing digital en la intencion de compra de los clientes de la
Optica Piura Lens — Piura 2022....., Asimismo, autorizo para que los resultados de la
presente investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad
César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo:



ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

\l

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Cecilia Paula Luisa Gémez Zufiga con DNI N° 03490490, Mgtr. en

Administracion, N°

ANR: AQ078552, de profesion Licenciada en Ciencias

Administrativas, desempefiandome actualmente como docente en Universidad César

Vallejo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion

los instrumentos:

Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario aplicado a los
clientes de la Optica Piura Lens
EIRL - Piura 2022.

DEFICIENTE

ACEPTABLE

BUENO

MUY BUENO | EXCELENTE

1.Claridad

2.0Objetividad

3.Actualidad

4.0Organizacion

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7 .Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

x| X[ x| X[ X X X X X

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los diecinueve dias

del mes de setiembre del dos mil Veintidos.

Mgtr.

DNI
Especialidad
E-mail

: Cecilia Gomez Zufiga
1 03490490

: Administracion

: cgomezz@ucv.edu.pe




ﬁ]‘ UCV

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFLUENCIA DEL MARKETING DIGITAL EN LA INTENCION DE COMPRA DE LOS CLIENTES
DE LA OPTICA PIURA LENS EIRL - PIURA 2022

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Indicadores

Criterios

Deficiente

0-20

Regular
21-40

Buena
41 - 60

Muy Buena
61-80

Excelente
81-100

OBSERVACIONES

ASPECTOS DE VALIDACION

6

1"

21

26

31

36

41

46

51

56

61

66

7

76

81

86

91

96

10

15

20

25

30

35

40

45

50

55

60

65

70

75

80

85

90

95

100

1.Claridad

Esta formulado con
un lenguaje
apropiado

100

2.0bjetividad

Esta expresado en
conductas
observables

100

3.Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

100

4.0rganizacion

Existe una
organizacion logica
entre sus items

100

5.Suficiencia

Comprende los
aspectos
necesarios en
cantidad y calidad

100

6.Intencionalidad

Adecuado para
valorar las
dimensiones del
temade la
investigacion

100




7.Consistencia Basado en aspectos
tedricos-cientificos

de la investigacion 100
8.Coherencia Tiene relacion

entre las variables

e indicadores 100
9.Metodologia La estrategia

responde ala 100

elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta
validando. Debera colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 19 de setiembre de 2022.

Mgtr. : Cecilia Paula Luisa Gomez Zufiga
DNI : 03490490
Teléfono : 999780055

E-mail : cgomezz@ucv.edu.pe




CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Carlos Antonio Angulo Corcuera, con DNI N° 06437510 Magister en Administracion

de negocios MBA N°

ANR: 18480, de profesion Licenciado en

Administracion,

desempenandome actualmente como docente en la universidad César Vallejo de Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el

instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario aplicado a los
clientes de la Optica Piura

9.Metodologia

X DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
Lens Piura.
1.Claridad X
2.0bjetividad X
3.Actualidad X
4.0rganizacion X
5.Suficiencia X
6.Intencionalidad X
7.Consistencia X
8.Coherencia X
X

En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 20 dias del mes de
setiembre del Dos mil veintidos.




Vo )

Licenciado en Admlmstracnén
CLAD. N° 18480

Matr. : Carlos Antonio Angulo Corcuera

DNI : 06437510

Especialidad : Gestion de organizaciones - Marketing
E-mail : anguloca@ucvvirtual.edu.pe



yiucv

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
“Influencia del marketing digital en la intencién de compra de los
clientes de la Optica Piura Lens EIRL - Piura 2022.”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

: o Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21-40 41-60 61- 80 81-100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DEVALIDACION 0 6 11 |16 |21 [26 |31 |36 |41 |46 |51 |56 |61 |66 |71 |76 |81 [8 |91 |96
5 10 |15 [ 20 [25 |30 [35 |40 |45 |50 |55 |60 |65 |70 |75 |80 |8 |90 |95 | 100
1.Claridad Esta formulado
con un lenguaje 9%
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado
en conductas 20
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la %
investigacion
4.0rganizacion Existe una
organizacion
légica entre sus 89
items
5.Suficiencia Comprende los
aspectos
necesarios en 8
cantidad y
calidad.




6.Intencionaldiad | Adecuado  para
valorar las
. . 95
dimensiones del
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en
aspectos
v 97
teoricos-
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacion
entre las
. 95
variables e
indicadores
9.Metodologia La estrategia
responde a la
. 98
elaboracién de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del Instrumento que se
validando. Debera colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 23 de Setiembre de 2022.

Dra.

DNI
Teléfono
E-mail

(_sstbor> wlo

en ga.
L

2

en
CLAD. N< 18480

: Carlos Antonio Angulo Corcuera
: 06437510

: 947055845

: anguloca@ucvvirtual.edu.pe

esta




UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

\I ucv

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, ERICKA JULISSA SUYSUY CHAMBERGO , con DNI N° 45361468 , Dra en
gestion publica y gobemabilidad N° ANR: 13374 , de profesion Licenciada en

Administracién, desempefiandome actualmente como docente en la universidad
César Vallejo de Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion

el instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario aplicado a los

clientes de la Optica Piura DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
Lens Piura.
1.Claridad X
X
2.0bjetividad
X
3.Actualidad
ol s X
4.0rganizacion
e X
5.Suficiencia
I X
6.Intencionalidad
: : X
7.Consistencia
8.Coherencia X
X

9.Metodologia




En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 05 dias del mes
de Octubre del Dos mil veintidos.

;M__/ Dra. : ERICKA JULISSA SUYSUY CHAMBERGO
fgrw £ DNI 145361468

m' W Teléfono 1990073448
RE E-mail : ESUYSUYC@UCVVIRTUAL.EDU.PE



S

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
“Influencia del marketing digital en la intenciéon de compra de los
clientes de la Optica Piura Lens EIRL - Piura 2022.”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente

0-20 21-40 41 -60 61-80 81-100 OBSERVACIONES

Indicadores Criterios

0 6 11 16 21 26 31 36 41 46 51 56 61 66 7 76 81 86 91 96

ASPECTOS DE VALIDACION
10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 70 75 80 85 920 95 100

1.Claridad Esta formulado 80
con un lenguaje
apropiado

2.0bjetividad Esta expresado 75
en conductas
observables

3.Actualidad Adecuado al 80
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

4.0rganizacion Existe una 80
organizacion
légica entre sus
items

5.Suficiencia Comprende los 80
aspectos
necesarios en
cantidad y
calidad.




6.Intencionaldiad | Adecuado  para 80

valorar las
dimensiones del
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en 80
aspectos
tedricos-

cientificos de la
investigacion

8.Coherencia Tiene relacién 80
entre las
variables e
indicadores

9.Metodologia La estrategia 80

responde a la
elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalie la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta
validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 23 de Setiembre de 2022.

e Gaeri =N Dra. : ERICKA JULISSA SUYSUY CHAMBERGO
n y DNI 145361468
REGUC 13374 - Teléfono  :990073448

E-mail : ESUYSUYC@UCVVIRTUAL.EDU.PE
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Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, GOMEZ ZUNIGA CECILIA PAULA LUISA, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - PIURA, asesor de Tesis titulada: "INFLUENCIA DEL
MARKETING DIGITAL EN LA INTENCION DE COMPRA DE LOS CLIENTES DE LA
OPTICA PIURA LENS E.l.LR.L - PIURA 2022", cuyos autores son HERRERA VIERA
NALLELY BEATRIZ, ADRIANZEN ZAPATA BRANDO JOEL, constato que la
investigacion tiene un indice de similitud de 27.00%, verificable en el reporte de
originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

PIURA, 29 de Noviembre del 2022
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