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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion trata de un estudio realizado a los clientes de
los diferentes emprendimientos del sector ropa de la ciudad de Trujillo, mismo que
se midié por medio de dos variables de estudio siendo el marketing digital y el

crecimiento del e-commerce.

Se investigaron antecedentes relacionados a las variables mencionadas y se
analizo la situacion actual de los emprendimientos; con la finalidad de obtener el
problema de investigacion. Como objetivo principal se tiene determinar la relacién
que existe entre ambas variables teniendo en cuenta que se emplearon siete
dimensiones que permitieron medir la investigacion a través del instrumento del

cuestionario.

Esta investigacion tiene un disefio de estudio no experimental, de corte transversal
y correlacional; mientras que su tipo de estudio es aplicado. La poblacién de estudio
son los clientes de los emprendimientos, siendo muestra infinita y luego de aplicar

férmula se obtuvo 384 encuestas por realizar.

Se realizaron los andlisis de resultados en SPSS, llegando a afirmar la hipétesis
alterna que plantea que existe relacion entre ambas variables concluyendo que
empleando diversas estrategias de marketing digital de manera adecuada se
generard mayor atraccién y satisfaccion de clientes lo cual permitird exista un

incremento en el e-commerce.

Palabras clave: E-commerce, Marketing digital y comercio electrénico, plataformas

virtuales.

vii



ABSTRACT

The present research work is about a study conducted on the customers of different
clothing businesses in the city of Truijillo. It was measured through two variables of

study, namely digital marketing and e-commerce growth.

Background related to the mentioned variables was investigated, and the current
situation of the businesses was analyzed in order to identify the research problem.
The main objective is to determine the relationship between both variables, taking
into account that seven dimensions were used to measure the research through a

guestionnaire.

This research has a non-experimental, cross-sectional, and correlational design,
while its study type is applied. The study population consists of the customers of the
businesses, with an infinite sample size. After applying a formula, 384 surveys were

obtained to be conducted.

The results were analyzed in SPSS, leading to the affirmation of the alternative
hypothesis, which states that there is a relationship between both variables. It was
concluded that by employing various digital marketing strategies appropriately, it will
generate greater customer attraction and satisfaction, resulting in an increase in e-

commerce.

Keywords: E-commerce, digital marketing and e-commerce, virtual platforms.
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INTRODUCCION

Actualmente el e-commerce esta siendo un boom, divisando asi su
gran potencial en los diferentes sectores de la industria del mercado
competitivo. Cabe detallar que, el comercio electronico viene a mayor
escala a partir de la famosa pandemia por el virus del covid-19, en donde
muchas personas se vieron obligadas a indagar, empaparse y conocer
sobre temas relacionados al marketing digital, que forma gran parte de

esta nueva modalidad de compra-venta, como lo es el e-commerce.

En Estados Unidos las devoluciones de compras online ascendieron
a 21% durante el 2021 en comparacion al 2020, que solo alcanzé a un
18%; estas devoluciones se deben a que en gran parte de los casos
suceden errores en la toma de pedidos, poca especificacion de los
productos como la talla, color, materiales, asi como fallas en su
fabricacion, ademas del tiempo de entrega a los clientes. Cuando los
pedidos llegan a su destino, los consumidores se percatan de estas
caracteristicas mencionadas anteriormente y es ahi donde toman la
decision de devolver sus pedidos. En cuanto esto sucede vuelve a ser un
martirio tanto para los consumidores como para las organizaciones que
brindan estos productos, realizar todo el proceso de devolucion y solicitar
la retribucion del pago efectuado, todos estos inconvenientes causan

desconfianza en el publico cuando realizan sus compras online.

En el Pert como consecuencia de la pandemia causada por el COVID
- 19, las diferentes organizaciones se vieron en la obligacion de migrar a
las plataformas digitales con el fin de no parar sus ingresos. Respecto a
esto el CEO Eneque de Inbound Marketing y fullcommerce, indica que
durante este proceso acelerado muchas organizaciones cometieron el
error de seguir usando las técnicas de marketing tradicional, asi como las
mismas estrategias de captacion y ventas que realizaban de manera
presencial, dejando de lado aspectos como la data, tecnologia, growth
hacking y el enfoque del cliente; enfatizando que estos permiten

proporcionar un servicio personalizado en cuanto a los gustos y



preferencias del publico objetivo y por medio de qué canales llegar a
ellos, de esta forma se asegura la mejoria en los resultados dentro del

mundo del ecommerce.

En la regién La Libertad, el gobierno regional a los meses del inicio
de la famosa pandemia no perdia de vista la lucha para que la economia
se reactive; sobre todo apoyando a las micro y pequefias organizaciones.
No obstante, se enfocaron en el sector calzado y confeccion; debido a
gue por las necesidades presentadas era un poco mas accesible la
compra y venta de dichos productos, como lo son las mascarillas y
cualquier equipo de proteccion personal incentivando a la bioseguridad
de las personas que buscaban salir a adquirir alimentos de primera
necesidad, organizaciones o entidades de salud, que fueron las que
permanecian activas por los casos por doquier que se presentaban en el

dia a dia.

Por ello, se inicié con este proyecto que lleva por titulo “Comprale a
La Libertad”, el cual mediante de la red social de Facebook del Gobierno
Regional La Libertad se empez6 a hacer conocido, asi como también por
los diferentes medios de comunicacion al cual tiene acceso y ventaja el
gobierno; haciendo que a través de llamadas desde otros departamentos

se solicitaran pedidos de por ejemplo mascarillas de cuero.

Mientras esto sucedia, en otros puntos de este departamento también
se fabricaban este tipo de accesorios o implementos que en muchos
aspectos no tuvo mucha acogida debido a la falta de conocimiento en
publicidad y atraccién al publico o mercado objetivo; a pesar de tener
redes sociales donde estos vendian sus productos. Lo mencionado
anteriormente perjudica al vendedor, ya que puede llegar un punto en el
gue se frustre y no sepa buscar alternativas de solucién para realizar

estrategias de venta y obtener los resultados que este necesita.

A nivel local, en la ciudad de Trujillo los comerciantes formales e
informales en su mayoria se encuentran en los pasajes del llamado

centro histérico de la ciudad de Trujillo; donde abarcan zonas como el



APIAT, La Alameda del Calzado, El Virrey y Zona Franca; quienes
ofrecen diversos productos que van desde juguetes y accesorios hasta
calzado y vestimenta; asi como el servicio en restaurantes o zonas de
estacionamiento. Antes de la pandemia de la covid-19, todos estos
sectores tenian una gran comercializacion en sus productos en el dia a
dia; sin embargo, para marzo del afio 2020 se vieron afectados debido a
las normas plasmadas por parte del gobierno, donde se optaba por una

cuarentena.

Es asi que los comerciantes en su momento estaban preocupados
por como ellos iban a hacer para obtener el dinero que necesitaban para
su alimentacién; cabe decir también que, muchas personas en
entrevistas mencionaban que se quedaron con mucha mercaderia, sobre
todo en esa etapa de campafia escolar, donde iban desde los utiles
escolares hasta la ropa de los estudiantes que por motivos de estado de
emergencia no iban a asistir a sus colegios; se divisé poco después el

crecimiento del comercio informal, ya que la situacion ameritaba.

Por tanto, es ahi donde surgen algunas ideas de comerciantes de
poder ingresar a la venta a distancia (como ellos lo llaman); sin embargo,
se daban situaciones en las que algunos no estaban muy al pendiente de
las nuevas tecnologias y en otros casos como por ejemplo, en el sector
del calzado, hay ciertas declaraciones donde se menciona que no es lo
mismo vender y enamorar al consumidor brindandole una venta fisica
que virtual; pero por los momentos que estaban pasando se vieron en la
necesidad de implementar este tipo de venta, aldn sin conocer sus

diferentes estrategias.

Cabe decir entonces gue toda organizacion, emprendimiento que se
dé hoy por hoy debido a los avances tecnologicos y nuevos cambios
dados en el ambiente laboral o el mismo entorno competitivo, tiene como
principal funcion el enfocarse en su nicho de mercado tanto para realizar
y dar a conocer su producto o servicio de manera virtual o en una tienda
fisica, con la finalidad de disminuir los posibles inconvenientes o

dificultades que a tu consumidor se le presente; asi como también



incrementar el nimero de tus ventas generando una mejor y mayor
utilidad; asimismo hacer un buen uso de la modalidad de comercio

electrénico el cual hoy en dia es el futuro de las organizaciones.

Por otro lado; en el 2021, mediante una Revista Panamefia de
Ciencias Sociales se precisan declaraciones de personas en las que
mencionan que una venta virtual no es la misma que una presencial, y
gue en muchas ocasiones esto ha sido impedimento para poder crear 0
insertarse en el mundo de las redes sociales; sin embargo, eso fue al
inicio de la pandemia, ya que con el paso de los meses se vieron en la
obligacion de emplear este nuevo método y asi poder obtener el dinero

que necesitaban para adquirir sus productos de primera necesidad.

Por ello, el marketing digital es un gran aliado de las organizaciones
gue desean incursionar en el mundo del e-commerce, permitiéndoles asi
un mejor enfoque de sus consumidores, captacién de su publico objetivo,
proporcionar estrategias de marketing eficaces para administrar sus
plataformas digitales y campafias de publicidad con efectividad; logrando
asi, difundir sus productos con éxitos, ademas de brindar un buen
servicio post venta, estrechando lazos de confianza entre los clientes y

las empresa.

Luego de redactar la realidad problematica, se procede a formular el
siguiente problema general: ¢ Cémo se relaciona el marketing digital en
el crecimiento del e-commerce para los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo - 2023? Por otro lado, se tiene los siguientes problemas
especificos: ¢Cual es la relaciobn entre la tecnologia digital y el
crecimiento del e-commerce en los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo 2023? ¢Cual es la relacion entre los servicios en linea y el
crecimiento del e-commerce en los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo 2023? ¢ Cual es la relacion entre la retencién de clientes y el
crecimiento del e-commerce en los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo 20237? ¢ Cudl es la relacién entre la comunicacién integrada y el
crecimiento del e-commerce en los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo 20237



Adicionando que este estudio es conveniente puesto que los
resultados serviran de mayor aporte y apoyo a los emprendimientos para
gue puedan generar nuevos métodos o estrategias que permitan
desarrollar mejor o mas el marketing digital haciendo que a su vez su
porcentaje de e-commerce incremente. Se justifica por relevancia social
debido a que al realizarse un proceso adecuado y eficiente en relacion a
las diversas herramientas del marketing digital se generara un alcance a
mayor capacidad de consumidores, sobre todo de conocimiento y
expansiéon de la marca en este entorno social que se atraviesa por los
diversos medios de comunicaciéon como lo son a mayor escala en la
actualidad, las redes sociales. Del mismo modo, el e-commerce que
conjuntamente a otros factores son importantes para conocer los
inconvenientes que existe con el consumidor a través de la compra-venta
virtual, dando posteriormente soluciones y regularizar esa posible
compra de productos de manera satisfecha sin la necesidad de negarse

rotundamente a la devolucion de la inversion por el producto.

Por otra parte, es trascendental para la sociedad debido a que
permitira ser soporte al momento de elaborar un mejor proceso y
herramientas de aporte sobre el marketing digital y todo lo relacionado al
e-commerce en el actual mercado competitivo; permitiendo asi hacer una
posible comparacion entre la actualidad de los emprendimientos con los
nuevos planteamientos evidenciando asi las fallas posibles, para luego
beneficiar tanto a la los consumidores como a la organizacién y su
servicio brindado de calidad, ganando de tal forma mas consumidores y
estos depositen también la confianza por lo que se les ofrece; logrando

asi fidelizarlos.

De la misma manera, contribuye tedricamente a la comunidad
cientifica con el refuerzo y amparo de teorias sobre ambas variables de
estudio como lo son el marketing digital y crecimiento del e-commerce en
los emprendimientos del sector ropa, de Trujillo, incluyendo asimismo
dimensiones e indicadores por cada variable empleada en este trabajo

de investigacion. Como justificacidon por implicancias practicas, la



investigacién, sus respectivas conclusiones y resultados serviran de
contribucién positiva para llegar a solucionar inconvenientes o problemas
gue divisen los proximos investigadores sobre las dos variables
mencionadas empleadas en los emprendimientos del sector ropa. Con
respecto a la parte metodolégica, se justifica en un disefio de
investigacion de disefio correlacional no experimental, donde la técnica e
instrumentos empleados serviran de mucha importancia para

iInvestigaciones posteriores del mismo segmento.

No obstante, se presenta el objetivo general: Establecer la relacién
entre el marketing digital y el crecimiento del e-commerce para los
emprendimientos del sector ropa, Trujillo - 2023. Los objetivos
especificos son: Determinar la relacion entre la tecnologia digital y el
crecimiento del e-commerce en los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo 2023. Determinar la relacion entre los servicios en linea y el
crecimiento del e-commerce en los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo 2023. Determinar la relacion entre la retencidén de clientes y el
crecimiento del e-commerce en los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo 2023. Determinar la relacion entre la comunicacion integrada y el
crecimiento del e-commerce en los emprendimientos del sector ropa,
Trujillo 2023.

Finalmente se propone como hipétesis general que: Existe una
relacion significativa entre el marketing digital y el crecimiento del e-
commerce en los emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023;
mientras que la hipotesis nula (HO) es que no existe una relaciéon
significativa entre el marketing digital y el crecimiento del e-commerce en

los emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023.



MARCO TEORICO

Los antecedentes encontrados van a permitir a los autores informarse
a profundidad sobre las variables de estudio, logrando que el estudio se

profundice en sus diferentes ambitos.

Entre los antecedentes internacionales se tiene que, Gudifio (2018),
en su estudio titulada “Marketing digital destinado al desarrollo del e-
commerce en el sector del calzado” en Ecuador, destaca que su principal
objetivo es determinar los factores que estan relacionados a la primera
variable para el desarrollo de la segunda en la organizacién LIWI. Esta
investigacion tiene un enfoque cuali-cuantitativo; su tipo de estudio es
exploratoria debido a que se realiza con el proposito de indagar
incidencias que existen en el marketing digital ante el comercio
electrénico. Como poblacion se encontré 150 consumidores que con
frecuencia realizan compras, siendo su muestra de 108 consumidores a
encuestar. Las técnicas e instrumentos aplicados fueron la encuesta y
entrevista son su instrumento el cuestionario estructurado. Como
conclusion el autor sefiala que, respecto a un sistema de compra-venta
se hace a manera personal y el interés ante las compras en linea se basa
en que debe existir un catadlogo de productos; finalmente como
recomendacion se tiene que esta organizacion debe tener y establecer
todo lo referente a una base de datos donde se pueda identificar el
volumen exacto de sus ventas, asi como pactar todo en base a las

necesidades de la misma.

Asi mismo, Mejia y Paredes (2018), en su tesis titulada “Propuesta de
plan estratégico de marketing digital para la empresa ANIMATE”, indica
gue por medio de la implementacion de las diferentes teorias y conceptos
propuestos por los expertos en marketing se pueden dar resultados a los
inconvenientes que se puedan mostrar en la mercadotecnia digital y
poder lograr el posicionamiento de la marca de una organizacién, de esta
manera su analisis tuvo como objetivo elaborar un plan de marketing que
sea estratégico para la organizacion basado en un ambito digital, para

ello se uso6 un estudio mixto es decir enfoque cualitativo y cuantitativo



para un mejor andlisis. La poblacion considerada durante esta
investigacion debia de estar dentro de un intervalo de edad de 17 a 29
afios que cuenten con dispositivos mdviles electrénicos, que tengan
preferencia por la industria del anime, contando asi con una muestra de
377 personas. Para recolectar sus datos se usaron los métodos de
entrevista, grupo focal y encuestas, luego del respectivo analisis de los
datos recolectados, concluyeron que en la empresa ANIMATE no se
realiza el uso del marketing digital, debido a que solo se basa en la
publicidad tradicional, dejando de lado la explotacién de las distintas
herramientas digitales las cuales ayudan en la atraccion de
consumidores nuevos, la fidelizacion de los consumidores, consiguiendo

asi al posicionamiento de la marca.

Por otro lado, Iglesias (2018) en su tesis “El impacto del comercio
electrénico en los emprendedores de disefio de la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires” plante6 como finalidad determinar cual es la importancia
de la variable en los emprendedores de dicha ciudad y de qué forma
utilizan el marketing a manera digital, ya que el comercio electrénico a
ganado gran territorio dentro del mercado, por ello es importante el uso
de las plataformas y herramientas digitales para todos los
emprendedores. El enfoque de este estudio fue cualitativo de tipo
descriptivo - correlacional, la poblacién y muestra que consideraron para
esta investigacion fueron los emprendedores de dicho disefio, a los
cuales les aplicaron encuestas, ademas se realizaron entrevistas a
personas expertas en ambas variables, para una mejor comprension de
los datos obtenidos. Concluyendo asi que esta poblacion debe
implementar el e-commerce, puesto que es de gran importancia para dar
a conocer sus productos, captar a nuevos consumidores por medio de
las plataformas digitales y potenciar sus ventas usando el marketing

digital.

Cordero (2019) en su investigacion que titulada, “El comercio
electronico e-commerce, analisis actual desde la perspectiva del

consumidor en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas y



estrategias efectivas para su desarrollo” menciona que, el e-commerce
es importante debido a que para las nuevas organizaciones sera de gran
uso y facilidad para su insercidn en el mercado competitivo, reduciendo
asi también costos, logrando contribuir de manera positiva a su pais. Este
estudio fue descriptivo, teniendo como poblacion a los consumidores de
Guayaquil, siendo asi su muestra de 384 consumidores. Como
instrumento utilizado fue el cuestionario estructurado; dentro de sus
resultados mas resaltante obtuvo un elevado porcentaje en la compra
realizada a través del internet, seguida de los que no compran por miedo
a confiar en el desarrollo al momento de adquirir el producto; por otro
lado, también se menciona que poco mas de la mitad de consumidores
consideran que el aumento de publicidad es importante. Como
conclusién, se plasma lo importante que es el comercio electrénico en la
actualidad junto al desarrollo de la tecnologia y la inversion en este
aspecto informatico. Finalmente, el autor recomienda las proximas
investigaciones plasmar y determinar tendencias para que con cada
indicador se analice cada punto necesario tanto de la organizacién como

del consumidor.

Finalmente, Medina (2021), en su estudio titulado “Implementacion
del plan de marketing digital para la exportacion de productos de la
empresa disefios Nenelu en el Caribe”, identifica como principal objetivo
la incursion de diferentes disefios en esta organizacion a través de los
diversos medios digitales donde se aprovecha la compra-venta de
productos y se divisa un incremento. La investigacion tiene un enfoque
cualitativo. Como resultado a destacar, se dio por parte de la
organizacion una participacion activa y crear plataformas digitales que
cumplan con las caracteristicas y comercializacion de los productos.
Cabe resaltar que los medios digitales son de suma importancia en la
incursion de la empresa, donde se acude y divisa en el estudio las
diferentes redes sociales o medios donde se puede llegar a los
consumidores; generando comentarios positivos y la confianza al

consumidor, logrando su fidelizacion.



Dentro de los antecedentes nacionales, Marin (2018) menciona en su
tesis titulada “El Marketing digital y su influencia en el E-commerce en la
Clinica América Dental’s, Los Olivos, 2018”, tiene como objetivo principal
determinar la influencia del marketing digital en el comercio electrénico
de la organizacion. Asimismo, el tipo de investigacién que se empleod fue
aplicada, con la finalidad de proporcionar soluciones ante un problema
general que se presente en un determinado tiempo y lugar; mientras que
su disefio de investigacion es no experimental - transversal, ya que se
estudiaran las variables en su entorno natural dentro de un determinado
tiempo. Para este estudio se dispuso de una poblacion y muestra de 30
personas que son los consumidores potenciales de organizacion, los
cuales se encuentran relacionados directamente con la investigacion. La
encuesta fue la técnica para recolectar datos que se usé, cuyo
instrumento empleado fue el cuestionario, para el andlisis de los
resultados se utilizo la herramienta estadistica SPSS 24. De esta manera,
se concluy6 que el marketing digital si influye en el e-commerce, puesto
gue el uso de las nuevas tecnologias es efectivo para la captacion de
nuevos clientes y permiten dar a conocer a mas personas sobre los

servicios que brinda la organizacion.

Mientras que, Villafuerte y Espinoza (2019) indican en su tesis
“Influencia del marketing digital en la captacién de clientes de la empresa
Confecciones Sofia Villafuerte. Villa El Salvador, Periodo enero — agosto
20177, que como objetivo fue determinar cémo influye la primera y
segunda variable en dicha organizacién. De tal manera, el tipo de
investigacion usada fue aplicada con disefio no experimental y de corte
transversal, con un enfoque cuantitativo. Para este estudio se us6 una
poblacién y muestra de 70 consumidores recurrentes, la mayor parte de
ellos residen en dicho distrito. La técnica que se empled para recolectar
datos fue la encuesta y su instrumento el cuestionario con escala de
medicidn Likert. En el estudio estadistico de datos se empled el programa
SPSS23. Concluyendo asi que, existe una correlacion alta entre el

marketing digital y la captacion de clientes, ademas de que el buen uso
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del marketing digital influye significativamente en la captacion de cliente

para Confecciones Sofia Villafuerte.

Mifiope (2021), en su investigacion “Marketing digital y comercio
electrénico en la empresa Ductor en época de pandemia covid-19, Ate -
20217, tuvo como objetivo principal determinar la relacion existente entre
las variables de su tesis. El tipo de investigacion realizada fue descriptivo,
ademas de correlacional, teniendo un disefio no experimental que se
basé en un enfoque cuantitativo. Por otro lado, se implementé la técnica
de la encuesta con su instrumento del cuestionario, el cual constaba de
24 items. En este estudio se puede apreciar una poblacion y muestra de
80 consumidores online de la organizacion Ductor S.A.C. Dentro de
resultados mas destacados se evidencia que entre estas variables las
cuales son el marketing digital y el e-commerce existe una relacion
directa segun la percepcion de los consumidores de dicha organizacion;
como conclusién mas relevante el autor menciona que en Ductor existe
deficiencia en el marketing digital pero sobre todo en la implementacion
de estrategias que se realiza en la organizacion debido a la falta de
creacion de contenido, asimismo de la publicidad e interaccion fluida con
el consumidor y esto afecta directamente al e-commerce. Finalmente, el
autor sugiere al gerente que se replantee, desarrolle y ponga en practica
las estrategias del marketing online, permitiendo asi captar a mas

consumidores.

Por otro lado, Boza y Torre (2021) en su tesis titulada “Marketing
digital y comercio electrénico en las empresas de servicios de comida en
Huancayo,2020” tienen como principal objetivo determinar qué relacion
es la que existe entre ambas variables de estudio. Como tipo de
investigacion se tiene un estudio basico llevado en un enfoque
cuantitativo, asimismo el disefio correlacional; utilizando un método
descriptivo, no experimental. Para recolectar datos, utilizaron el
instrumento del cuestionario y claro esta que la técnica empleada fue de
la encuesta. Su poblacién abarca veinte organizaciones dedicadas a este

rubro y la muestra fue a manera censal en esta totalidad de
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organizaciones. Como resultado mas impactante en su estudio es que
existe una correlacion alta entre estas dos variables, asimismo los
autores recomiendan al gerente de cada una de las organizaciones que
lleven a cabo de manera sostenible una progresion positiva ya que el
marketing digital es un medio que se debe aprovechar junto a cada uno
de sus beneficios que son muy participes del comercio electronico mas

aun dentro de la coyuntura del covid-19.

Adicionalmente, Soler (2022), en su estudio titulado “Influencia del
comercio electrénico para mejorar el marketing digital en una empresa
privada en el Perd” menciona que su principal objeto de estudio es
determinar la influencia de la primera variable que es el e-commerce para
la mejora del marketing digital, el cual se tiene como segunda variable;
en una organizacion privada en el Peru. Su tipo y disefio de investigacion
tiene un enfoque cuantitativo no experimental de un nivel explicativo; su
poblacion fue de 1200 consumidores entre 18 y 30 aflos de edad.
obteniendo como muestra se obtuvo 291 consumidores; como técnica
para recolectar datos para resultados utilizé la encuesta y su instrumento
del cuestionario. Dentro de sus resultados mas relevantes el autor
determind que en la influencia del comercio al marketing estan las
diferentes caracteristicas tanto de la empresa como del consumidor, la
infraestructura y disefio del sitio web, llegando a concluir que mientras
mejor y bueno sea el e-commerce por parte de una organizacion privada,
llegar4 ante el marketing digital a ser positivo. Finalmente, el autor
recomienda a cada responsable del area respectiva que se trabaje a
mayor dedicacion de tal manera que se comparta la informacion y
ademas se empleen estrategias para aumentar los beneficios en cada

uno de los métodos de atraccion al consumidor.

Como tesis locales encontradas, menciona Saenz (2019) en su tesis
“Comercio electronico y su influencia en el comportamiento de compra
de los alumnos de la universidad Nacional de Trujillo - 2019”, tiene como
objetivo principal definir como influye la primera variable en el

comportamiento de dicha poblacién, con una metodologia de estudio
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descriptiva y de corte transversal, donde su poblacién fueron los
estudiantes matriculados de la UNT, tomando una muestra de 375
alumnos. Para recolectar datos se implementd la encuesta, para el
analisis y tabulacion de datos se empleé el programa Excel. Llegando a
la conclusién de gque a través del tiempo el comportamiento de compra
de los estudiantes de la UNT ha variado, puesto que actualmente cuentan
con facil accesibilidad a las distintas plataformas digitales, por las cuales

realizan la compra de los productos o servicios que necesiten.

Mientras que, Aliaga y Loayza (2020) en su investigacion titulada
“Estrategias de Marketing Digital y nivel de Fidelizacion de los clientes de
la corporacion Green Valley Trujillo”, cuya finalidad fue establecer la
relacion entre ambas variables, por ello, se empleé un estudio
correlacional descriptivo de disefio transversal y enfoque mixto. Con una
muestra conformada por 51 clientes frecuentes de la organizacion, a los
cuales se les aplicd un cuestionario de 18 items. Como conclusion se
determind que efectivamente existe relacion entre las variables, ya que
se demostro que el fan page y la pagina web de la empresa tienen un
gran alcance y transmiten confianza al publico debido a su interaccion

con estos.

Salazar (2019) en su tesis “Uso de plataforma Marketplace (e-
commerce) en Facebook y su impacto en las ventas personales del
distrito de Trujillo, 2018”, con finalidad de determinar cédmo el uso de
Marketplace de Facebook impacta en las ventas personales. Esta
investigaciéon es correlacional, descriptiva y comparativa; con una
muestra de 382 trujillanos que cuentan con un teléfono moévil. En la
recoleccion de la data se empled un cuestionario conformado por 47
items, el analisis de los datos obtenidos se hizo con Excel. Como
conclusion, se encontré que el e-commerce tiene un impacto directo en
las ventas personales de los ciudadanos trujillanos, puesto que es de
gran ayuda en la difusion de los productos y la captacion de los clientes

potenciales.
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Adicionalmente, Ordinola (2021), en su tesis titulada “El comercio
electrénico y su efecto en la decision de compra de los consumidores de
la empresa Transportes Linea de la ciudad de Truijillo en el afio 20217,
cuya finalidad fue determinar como influye la primera variable en la
decision de los consumidores que es la segunda variable de esta
investigacion, ante esto el autor establecié un estudio no experimental,
correlacional, de enfoque cuantitativo y de corte transversal. La poblacion
y muestra tomada en cuenta estuvo conformada por 291 clientes de la
organizacion; para recolectar datos se empled un cuestionario de 32
items. Finalmente, se demostré que el comercio electronico influye en la
decision que toman los consumidores, ya que, se relacionan con las
expectativas, la influencia del entorno social, la confianza construida

entre los consumidores y la empresa.

Por ultimo, Huaman (2020), en su estudio titulado “Las estrategias de
marketing digital y el posicionamiento de marca Arujoyas, en Trujillo
2020”, menciona que, dentro de sus objetivos, el principal se basa en
distinguir el nivel de la primera variable en la segunda variable
posicionamiento de la organizacion mencionada. Dentro de la
investigacién, se encuentra que es de tipo descriptivo, no experimental y
sobre todo correlacional y mixto; si se habla se instrumentos de
recoleccion se utiliz6 el cuestionario. Como principal resultado se
menciona que el marketing influye de manera positiva en el
posicionamiento de la organizacién. Finalmente, como conclusién se
resalta, que luego de aplicar los procedimientos adecuados para obtener

resultados, se evidencioé una correlacion alta entre ambas variables.

Asi mismo se encontro articulos en espafol, en inglés, libros y
revistas; donde los autores como Perdigon (2018) en su articulo titulado
“Estrategias de comercio electronico y marketing digital para pequefas y
medianas empresas”, tiene una revision de literatura sistematica como
método de investigacion; ademas que empled la base de datos de
Google Scholar. El estudio dio la posibilidad de determinar el analisis e

interacciéon de los consumidores, ademas de su comportamiento
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incluyendo asi el posicionamiento en cada buscador web de los negocios;
etc. Cabe resaltar que la literatura analizada en este articulo abarca
conferencias, maestrias, articulos de revistas, entre otros. Luego de los
resultados obtenidos el autor concluye que existe una gran fuente en el
desarrollo de las organizaciones a manera de economia, asi como
también en los negocios y que ademas que dicho andlisis se basoé en los
modelos y estrategias de e-commerce y también de marketing digital para
el tipo de empresas mencionadas puesto que son las que en el mundo
tienen un gran numero de dicho sector y aportan en gran escala en la
economia de cada pais. Finalmente, el autor sugiere otras fuentes y
bases de datos para proximos aportes al estudio realizado y asi se

abarque mas informacion y los resultados sean mas exactos.

Por otro lado, Soler (2021) en su articulo “Comercio electronico y
marketing digital en tiempos de Covid-19. Andlisis en una empresa
privada peruana”. Como bien se sabe durante la pandemia provocada
por la extension del Covid -19 el principal reto de la empresa fue seguir
con sus operaciones comerciales, por ello tuvieron que integrarse a la
era digital empapéandose asi de conocimientos sobre el e-commerce y las
estrategias tacticas del marketing digital para un buen uso de los canales
digitales. Este estudio se realizé a una empresa privada en Lima, con un
enfoque cuantitativo y como método de investigacion aplicada, cuya
muestra fue de 291 clientes recurrentes de la organizacion, cuya finalidad
fue determinar la como influye la primera en la segunda variable en una
organizacion privada peruana. El autor logré cumplir su objetivo, ya que
los resultados obtenidos sustentaron que efectivamente el e-commerce
influye en el marketing digital, puesto que por medio del uso adecuado
de las herramientas digitales se puede captar al publico selecto,
promocionar los productos o servicios, por ende, incrementar las ventas.
Asimismo, se recomendo al area comercial y de marketing realizar sus
labores en paralelo y de manera coordinada, también se debe hacer
seguimiento a sus consumidores luego de adquirir sus productos para
una evaluacion del servicio brindado y recolectar posibles sugerencias

de mejora.
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Afadiendo asi Martinez y Silva (2021), mediante su articulo titulado
“Marketing en el Comercio Electrénico de productos artesanales” hace
referencia a la influencia de los medios digitales y las herramientas
tecnolégicas en el comercio electronico de los artesanos mexicanos,
permitiéndoles difundir sus productos y servicios, captando a nuevos
clientes, logrando la visibilidad de sus marcas dentro del mundo digital.
De tal manera, que este estudio tiene como finalidad dar a conocer la
transicion de las empresas artesanales al mundo digital y cémo
adoptaron un nuevo modelo de negocio. Por ello, este articulo es de
enfoque cualitativo y de método deductivo, con un alcance documental
descriptivo. Llegando a la conclusiéon de que el e-commerce genera
oportunidades a los artesanos para la difusion, venta y distribucién de
sus productos, ya que les permite estrechar lazos cercanos vy
personalizados con cada cliente, ademas que el ajuste de las estrategias
de marketing digital es esencial para una buena gestion del comercio

electrénico nacional e internacional.

Striedinger (2018), en su articulo titulado “El Marketing Digital
transforma la gestion de PYMES en Colombia®, hace mencion de la
evolucion, estrategias, ventajas y las distintas herramientas claves para
el desarrollo del marketing digital y como ayudan a las PYMES
colombianas. Este estudio cuenta con un enfoque documental
descriptivo, que permite analizar el uso que las pymes le dan del
marketing digital en Colombia. Se concluyo, que las PYMES colombianas
han logrado avanzar en la virtualidad gracias a las estrategias de
marketing y las herramientas que brinda el mundo digital, las cuales
permiten la personalizacion de las marcas, implementacion de canales y
redes sociales para informar al publico sobre los servicios o productos
gque se ofrecen, asi como la interaccion con los clientes creando

comunidades virtuales.

Ademas, Uribe (2022) con su articulo que lleva como titulo
“Herramientas automatizadas para comunicaciones y Marketing Digital

en empresas con E-commerce B2C”. Busca determinar el uso de
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herramientas automatizadas en las comunicaciones y el marketing digital
y su embudo de marketing, para su metodologia investigacion tomé el
cualitativo descriptivo aplicado, enfocado en un estudio de caso, asi
como la indagacion de las plataformas digitales que intervienen en la
comunicacién y el marketing digital. Concluyendo asi, que el uso de
tecnologias de la informacion y las comunicaciones son de suma
importancia en la PYME de Colombia, ya que estas permiten brindar un
valor agregado que logre diferenciarse de la competencia, por ende,
garantizan la permanencia y el crecimiento dentro del mercado

comercial.

Navarro (2020), mediante su articulo “El impacto del marketing digital
en empresas fabricantes de embutidos de los Altos de Jalisco”, busca
indagar si existe participacion de los métodos del marketing digital en las
empresas altefias. Como método de investigacion se utilizé un enfoque
mixto y para la recoleccion de datos se practicd encuestas y entrevistas
a los empresarios, clientes. Como conclusion, obtuvieron que las
empresas siguen empleando estrategias de publicidad tradicionales, por
lo cual estan en desventajas en comparacion a otras organizaciones que
usan las herramientas digitales que les permiten potenciar el nivel de
ventas, mejores resultados de promocion, estrechos lazos con sus

clientes y un buen posicionamiento en el mercado.

Adicionalmente, Lozano et.al. (2021) en su articulo “El marketing
digital: herramientas y tendencias actuales”, este estudio se enfoca en el
andlisis de la importancia del marketing digital, evaluar las herramientas
usadas y las tendencias actuales. Por ello, se empled una investigacion
documental de tipo bibliografico. Concluyendo que, es importante el uso
de la data, las herramientas tecnologicas e implementacion de
comunidades en las redes sociales, ya que pueden ser empleadas en el
desarrollo de las estrategias de marketing, ademas que estas son
gratuitas y de facil uso, permitiendo obtener buenos resultados tanto en
el posicionamiento de la empresa, asi como en sus ventas. Mientras que

Calle et.al. (2020), en su investigacion “Marketing digital y estrategias
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online en el sector de fabricacidon de muebles de madera”, este estudio
tuvo como finalidad elaborar un plan de marketing digital que traiga
beneficios en el mejoramiento de las ventas de la organizacion, por ello
se desarrollé una investigacion no experimental aplicada de tipo
descriptiva-explicativa con un enfoque mixto. Los investigadores
concluyeron que, el plan de marketing presenta carencias en su
estructura, de esta manera para lograr mayor posicionamiento dentro del
mercado comercial se necesita estrategias de penetracion y el uso de los
medios digitales en el desempefio del marketing, logrando asi

incrementar el nivel de ventas via online y destacar su marca.

Valdospin y Vera (2018), en su articulo “E-commerce: un factor
fundamental para el desarrollo empresarial en el Ecuador”, el objetivo de
esta investigacion fue analizar e identificar los beneficios de la adopcion
del comercio electronico en Ecuador. Este estudio es de metodologia
documental descriptiva con un enfoque cuantitativo, para ello se
recolectd informacion estadistica y literaria de las diferentes fuentes web,
asi como la aplicacion de un cuestionario virtual. Por lo cual, se concluyo
que el e-commerce es esencial para el surgimiento positivo de las
organizaciones ecuatorianas, reduciendo sus costos mediante la
adopcion de nuevas tecnologias para la difusion de sus bienes y

facilitando a sus clientes la adquisicion de sus productos o servicios.

También Abrego y Mujica (2022), en su articulo “Estrategias de
Marketing Digital y de E-commerce para potenciar las ventajas
competitivas en los entornos virtuales de las empresas de servicios de la
ciudad de Panama en Tiempos de Covid-19”, plantearon como objetivo
plantear estrategias sobre ambas variables para impulsar los beneficios
competitivos de las organizaciones que brindan servicios en dicha ciudad
durante la pandemia por el Covid-19. Este estudio se desarrollé bajo un
enfoque empirico-analitico, positivista, asimismo es correlacional y
descriptiva, con un disefio transaccional no experimental. La poblacion
considerada estuvo conformada por 1105 empresas y se aplicO un

muestreo aleatorio, para obtener una muestra de 330 firmas. Se recolect6
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mediante la observacion y el cuestionario; concluyendo con el
planteamiento de estrategias de marketing digital, la optimizacion de los
motores de busqueda en las plataformas virtuales, asi mismo la

fidelizacion de clientes y la potenciacidon del comercio electrénico.

Caben destacar libros como el titulado “Patrimonio cultural y
Marketing Digital”; donde se menciona que la presencia y difusion de
informacion en redes sociales es mucho mas facil y econémica, ademas
de que deja un mejor rendimiento, ya que actualmente las plataformas
digitales tienen mayor acaparacion en cuanto a visualizacion asi como
en captaciéon de posibles consumidores de un servicio o bien, primero se
debe analizar cudl es la red social mas eficaz para la captacion del
publico objetivo, luego se potencian las publicaciones y el contenido en
esta red, de esta manera se puede captar el interés de nuestro publico

objetivo y culminando con la compra (Fernandez & Sarmiento, 2018).

Loidi y Baldovino (2020) en su libro “ADN Digital: aprendiendo a
gestionar tus activos digitales”, donde menciona que el marketing digital
contiene los canales de difusidon digitales y a la vez es parte de las
estrategias generales de marketing que la organizacion ha puesto en
practica. De esta manera los canales que se usen para la campafa de
marketing digital deben ser acorde a las estrategias estipuladas
anteriormente con la finalidad de cumplir las metas de la empresa, para
esto se debe previamente se debe definir los gustos, preferencias, status
social, rangos de edades del publico objetivo al cual se desea llegar, asi
sera mas facil captarlos por medio de los diferentes canales digitales y
brindar estrategias personalizadas. Mientras que Martin (2018), en su
libro “Teletrabajo y comercio electrénico” en el cual menciona que el e-
commerce se basa en la compra - venta de productos, servicios o
informacion por medio de los diferentes medios electronicos y de
comunicacién, como lo es el internet; todo ello a través de tecnologias
tanto de comunicacién como de informacion, haciendo que no exista

contacto directo (fisico) entre las dos personas involucradas como lo son
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el comprador y vendedor, permitiendo asi la ejecucion de los tramites

necesarios.

El adquirir articulos virtuales como el software y sus derivados son de
suma importancia en el e-commerce. Por otro lado, debemos tener en
cuenta que, esto incluye el comercio de los servicios y bienes fisicos e
intangibles (informacién) por medio de plataformas virtuales. Dentro de
lo mencionado anteriormente se tiene incluido todo paso de transaccion,
al que se le conoce como el marketing online, la compra en si, forma de
pago, todo servicio de operacidon y apoyo para la entrega de dicho

producto.

Adicionalmente Martinez (2019), en el libro “Vender en internet:
lecciones y casos de éxito en comercio electrénico” menciona algunos
casos de emprendedores, en donde las personas demostraron las ganas
de llegar a triunfar; asimismo, el texto busca analizar a cada protagonista
y que sean modelos para otros. Se detalla las experiencias, para que asi
puedan comentar a los demas emprendedores ya sea por medio de
conferencias, etc. Cabe mencionar que, también se hizo analisis del
marketing, el plan de negocio; todo implementado junto en la
comunicacién por medio de las plataformas digitales. Finalmente, el
lector encontrara ciertas ventajas o posibles soluciones para su pagina
web y consigo la clave para que exista ya sea fracaso o éxito en el

comercio electronico.

Finalmente, en el libro “Marketing digital y direccion de e-commerce:
integracion de las estrategias digitales”, el autor nos menciona en una
parte de su libro el como hay una adaptacién al marketing digital y es que
se debe estar sumamente preparado para poder comprender que existen
otras formas de poder hacer las cosas. En los negocios de compra - venta
en linea, debe haber transparencia, pues se sabe que el consumidor es
astuto e inteligente, es por ello que actualmente en este entorno se debe
considerar los reales datos y con informacién acerca de la competencia.
Ademas, en este texto se puede encontrar ciertas estrategias ante el

marketing digital, analizando y aprendiendo sobre estas (Mel, 2020).
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El adquirir articulos virtuales como el software y sus derivados son de
suma importancia en el e-commerce. Por otro lado, debemos tener en
cuenta que, esto incluye el comercio de los servicios y bienes fisicos e
intangibles (informacién) por medio de plataformas virtuales. Dentro de
lo mencionado anteriormente se tiene incluido todo paso de transaccion,
al que se le conoce como el marketing online, la compra en si, forma de
pago, todo servicio de operacidon y apoyo para la entrega de dicho

producto.

Por otro lado, de acuerdo al articulo en inglés por parte de la revista
Férum Empresarial (2020), se sabe que la finalidad del estudio es
determinar sobre cada objetivo dado por parte del marketing digital y la
comunicaciéon que presenta en cada contenido digital que se ve presencia
en las redes sociales como lo es Facebook, por ejemplo, en la marca de
lujo de autos, en el pais de Puerto Rico. Este estudio fue realizado en
base a casos longitudinales para que se pueda analizar profundamente
a las marcas de lujo usando diferentes analisis. Finalmente, dentro de
sus resultados mas relevantes se habla de factores reflejados en todo lo
visible para el ser humano en referencia a lo digital. De igual manera
Goldman et.al (2021), mencionan en su articulo sobre las estrategias y
su impacto en el marketing digital y asi ver los resultados en el mercado
competitivo, analizando tanto a los minoristas como a los mayoristas. Se
realiz6 un estudio, usando una muestra de mas de cuatrocientas
empresas pequefias de paises de Europa, donde se divisé que la
publicidad de manera digital estan ligadas a este tipo de mercado

(extranjero).

Alfonso et.al.(2020), menciona en su articulo sobre el e-commerce en
el periodo de pandemia y mas a profundidad; donde se da informacion
sobre ciertos factores involucrados en el impulso de la evolucién del
comercio electronico como tal, las nuevas tecnologias que influyen tanto
de manera positiva como negativa en cada uno de los diferentes modelos

de negocio dados en este mundo de cambios y competencia, dando
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asimismo resultados estadisticos favorables o posibles de reinventar con

nuevas estrategias para la superacion de cada organizacion.

En este aspecto segun Hitpass (2019) el cambio hacia la digitalizacion
no solo esta entorno a la parte electrénica sino también a toda la parte
organizacional, es por eso que los procesos de gestion empresarial
tienen un aspecto tanto para identificar, plasmar, disefiar todos los
procesos. Menciona también que la revolucién industrial serd de gran
impacto en la BPM, asi como también en el e-commerce porque forma
parte de la produccion y fabricacién todo apuntando a un modelo
descentralizado. Afadiendo que, dentro de los desafios principales de
las organizaciones es que buscan llegar efectivamente a los
consumidores, sobre todo a los que estan en el comercio minorista; por
otro lado, las tecnologias, su avance y el boom de las redes sociales son

nuevas herramientas para implementar en el mercado competitivo.

Redondo et.al. (2021), mencionan en el estudio titulado “Impacto del
marketing digital a las empresas colombianas emergentes” que el
marketing digital tiene y abarca cada vez una importancia significativa en
el mercado competitivo a nivel global. De tal manera, surge inclinacion al
tema y sobre todo observar qué estrategias se incorporan en el marketing
digital; dicho estudio tiene un enfoque descriptivo y cualitativo
permitiendo asi detallar todos los aportes principales. Se concluye para
este estudio que se evalué cada componente del marketing digital,
condiciones y tendencias por medio del e-commerce, incluyendo también
los inconvenientes que deben superar las organizaciones para

aprovechar al maximo todo material brindado.

Incluso, Concha et.al. (2019), mencionan en su estudio titulado “La
investigacion en moda: Nuevos formatos de comunicacion y consumo”
gue en este mundo globalizado el internet es un aliado poderoso en la
difusion, segmentacion y captacion de los consumidores potenciales, ya
que este les permite interactuar con los clientes de manera directa
permitiéndoles establecer nexos cercanos de confianza lo cual es

favorable para la adquisicion de sus productos. Es por ello, que su
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estudio tiene como finalidad examinar y revisar las estrategias
corporativas en Facebook en el periodo julio - agosto del 2018 de Zara 'y
Mango. Este estudio tiene un enfoque cuantitativo y de corte transversal,
realizando el analisis y conteo de las publicaciones, reacciones e
interacciones de las marcas con sus consumidores. De esta manera,
concluyeron que la cantidad de publicaciones no garantiza precisamente
una reaccién positiva ni viral por parte de los consumidores como en el
caso de Zara que realiza el doble de publicaciones que Mango, lo que
importa en realidad es la calidad de estas mismas que sean precisas y
detallada; ademas, se debe implementar mejoras en el estudio de las dos
marcas tanto en el disefio y gestion de su canal digital para un mejor

alcance de su publico objetivo.

Jara et.al. (2019), mencionan en su estudio titulado “Importancia del
Marketing Digital en el comercio electronico” que las organizaciones que
deseen incursionar en el mundo del comercio electronico tienen infinidad
de herramientas y canales a su disposicion, solo deben desarrollar un
plan estratégico y adoptar un nuevo modelo de negocio. De tal manera,
el articulo se centra en el desarrollo de estrategias de marketing digital
para el comercio electrénico, este estudio tiene un enfoque documental
descriptivo, para ello se revisaran fuentes académicas de Google,
revistas cientificas y bases de datos empresariales. Finalmente, se llegé
a la conclusion de que el marketing digital es un facilitador para la
migracion a la modalidad virtual y a la vez es un potenciador del e-
commerce, ya que les permite disefiar y personalizar sus tiendas online
para la captacion de consumidores por ende incrementar sus ventas. Asi
también, Mucha (2018) menciona en su investigacion titulada “El
comercio electronico y su relacion con el nivel de ventas de las Pymes
productoras de calzado, de la Provincia de Trujillo”, que su objetivo es
determinar como en las ventas se involucra el e-commerce en la
provincia de Trujillo sobre todo en las pymes. Es un estudio correlacional
descriptivo, con su enfoque cuantitativo abarcando las dos variables
mencionadas anteriormente; como disefio se presenta aplicativo, pero no

experimental. Se empled la técnica de la encuesta con su instrumento
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del cuestionario, por otro lado, como conclusion que en las pymes de
calzado en la provincia el sistema de ventas no es rentable pero que el
e-commerce puede beneficiarlos con el ahorro y corte en el tiempo y

diferentes costos, incrementando asi sus ventas.

Finalmente, Puican y Malca (2021) menciona en su investigacion “El
marketing digital en la decisiébn de compra de los clientes de las empresas
de electrodomésticos de la ciudad de Jaén”, que tuvo como objetivo
principal determinar si existe relacion entre ambas variables de los
consumidores de las organizaciones de electrodomeésticos en Jaén. Para
lo cual, se realizdé un estudio no experimental correlacional, de método
cuantitativo, con disefio descriptivo y transversal; tomando como muestra
a 380 consumidores de electrodomeésticos. Para la recoleccion de datos
se les realiz6 una encuesta virtual, concluyendo que existe relacion entre
ambas variables, ademas que el marketing digital es indispensable
dentro del comercio virtual, ya que, les permite promocionar sus

productos y servicios con facilidad llegando a su publico objetivo.

Este estudio consta de dos variables, de las cuales la primera se
centra en el marketing digital; que Calle et.al (2020), mencionan que el
marketing digital tiene un papel muy importante ahora en las
organizaciones en el mundo, ya que por medio de la digitalizacién y su
aplicacién se busca generar mayor renta, competencia y sobre todo
posicionamiento de marca; es asi que las plataformas digitales son de

gran aporte para este tipo de estrategias a emplear.

Esta variable es también llamada mercadotecnia digital que se basa
en una serie de estrategias ante los productos o servicios que se le brinda
al consumidor por medio de plataformas web (SimpleLearn, 2022). El
famoso nuevo marketing 4.0 esta definido como una nueva etapa con el
fin de producir y generar en los consumidores una confianza mayor y a
Su vez que estos sean fieles a la marca; es por eso que se habla de una
mezcla entre el marketing tradicional y el digital, para que en este tiempo

se pueda llegar efectiva y eficazmente al consumidor (Fernandez, 2021).
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Finalmente, para Edelman (2010), el marketing tiene que ver con las
técnicas de mercadotecnia, pues se basa en buscar mercados,
promoverlos y también servirlos; todo partiendo de la investigacion o el
respectivo andlisis en donde a través de la publicidad o el dar a conocer

tu producto vas a poder captar la atencion de tu consumidor.

Entre las principales caracteristicas se tiene que esta en un continuo
contacto con las tecnologias que vienen dandose con el tiempo; se le
entrega una atencion personalizada a cada consumidor en base a sus
necesidades (por redes sociales) y también es un medio masivo debido
a que empleando poco capital se puede llegar a grandes sectores
(Editorial Grudemi, 2019).

Segun Barona (2021), entre lo comun que existe en las plataformas
sociales es que no es necesario tener un capital grande para poder
implementar este tipo de publicidad; hay una difusiobn de informacion
rapida; es importante la imagen de tu marca para poder atraer a los
clientes y también debido a que los comentarios que puedan darse en las
publicaciones son vitales para la supervivencia de tu producto o servicio.
Otras de las caracteristicas se tienen que se dan los resultados de
manera rapida, debido a que se ve un tiempo menor de reaccién y se
debe a los limites que tU puedes implementar en cada publicacién, por
tanto, existe una segmentacion mas sencilla, ya sea por edad, género,
entre otros (Medio digital, 2022).

Finalmente, para Mariscal (2018), se basa en la personalizacion
debido a que el consumidor se interesa por algin producto o servicio y
esto permite que la informacion que tu difundes llegue mas rapida a él;
asi mismo es masiva, debido a la gran cantidad de consumidores a las

gue puedes alcanzar.

Como teorias del marketing digital Cotes (2020), menciona que dentro
de las teorias aplicadas a las organizaciones sobre el marketing digital
se tiene a la teoria de restricciones donde se va a identificar la estrategia

gue estas empleando pero que a su vez lleva un proceso sumamente
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lento o complicado, es ahi donde se van a realizar modificaciones. Por
otro lado, esta la teoria de decisiones, donde se va a tener que analizar,
observar al consumidor y su manera de comportarse en las plataformas
digitales, teniendo en cuenta sus reacciones, vistas, cuando comparten
0 comentan, para asi ver qué tan allegado es tu producto o servicio.
Finalmente tiene también la teoria del caos, donde se buscara realizar un
plan de contingencia para luego poder ejecutarlo, teniendo un mejor
pronéstico y resultados a través de los objetivos, estrategias y costos

planteados.

Dentro de la clasificacion del marketing digital, segun Esic (2018) se
tiene al Inbound marketing que es el que va de la mano del consumidor
para con la organizacion, es decir en la adquisicion de producto de
interés. También esta el influencer marketing, que se basa en contactar
a una persona famosa con el fin de que a través de ellos la marca se
haga mas conocida, atrayendo a cientos de consumidores. Por otro lado,
el marketing de buscadores, donde cubre la estrategia para llegar al
posicionamiento por medio de resultados en la busqueda, logrando atraer

un gran potencial de clientes.

Para esta primera variable se emplearan cuatro dimensiones, las
cuales son: la tecnologia digital, que se basa en las herramientas que
sirven para procesar determinada informacion y a su vez implementar
ciertos productos que son de utilidad en la actualidad. También se
utilizara la dimension Servicios en linea, son herramientas utilizadas para
ejecutar consultas y se dan por medio de plataformas web. La retencion
de clientes, se basa en la habilidad para tener consigo a un consumidor
y que acomparie a la organizacion durante un gran periodo de tiempo,
debido a la satisfaccion que esta causa en €l. Como ultima dimension
esta la comunicacién integrada, es la que incluye el planear, analizar y
aplicar ciertas estrategias que se busca en la integracion de las redes de
comunicacioén, con la finalidad de generar un posicionamiento fuerte de
la organizacion ante el consumidor. Asi mismo para la primera dimension

se tiene 3 indicadores y son: La Comunicacion, que es el proceso donde
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los individuos intercambian determinada informacion para que se dé una
conversacion fluida. La Informacion, es todo conocimiento que un
individuo tiene y lo adquiere por medio de estudios, o investigaciones que
realiza'y como ultimo indicador los Aparatos digitales, es aquel que utiliza

el individuo para poder obtener beneficios que busca.

Para la segunda dimension se tienen seis indicadores, los cuales son:
Las Redes informaticas, son dispositivos que se conectan para llegar al
intercambio de informacion. El Acceso, viene a ser el dar paso a algo o a
cierta informacion. La Disponibilidad, se basa en el estado apto de un
elemento al momento de iniciar una mision. Otro indicador viene a ser la
Lealtad, es aquella que tiene alguien por algo u otro individuo y se basa
en el respeto como sentimiento. La Satisfaccion, es el estado de placer
0 agrado que tiene alguien por haber cumplido su necesidad y como
altimo indicador se tiene al Precio, se explica como la cantidad de dinero

para poder obtener un producto o servicio.

Para la tercera dimension se tienen cuatro indicadores, entre ellos se
tiene: La Atencion, es el momento en el que se le presta dedicacion a un
individuo para poder comprender sus necesidades. La Publicidad, se
basa en la difusion de informacion de algo con la finalidad de que otras
personas lo conozcan y posiblemente lo adquieran. EI Marketing directo,
es llegar a tener un vinculo direccional con tu segmento seleccionado, a
fin de captar la atencion sobre tu producto o servicio. Y la Venta personal,
se basa en una comunicacién entre comprador y vendedor a fin de que
el segundo preste una atencion propia al primero y asi llegar al objetivo

que es la venta como tal.

Finalmente, para la cuarta dimension se tiene como indicador a las
redes sociales, que son plataformas que se ven en la web, utilizadas por
personas o también organizaciones con el fin de interactuar entre si,

buscando también generar vinculos como el de ahora, la compra - venta.

Dentro de esta variable se encuentran problemas usuales, que Segun
Otto (2022), entre ellos se tiene que la persona que entra a este mundo
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de las plataformas digitales se enfoca en un nicho de mercado incorrecto,
cabe decir que si no conoces a tus consumidores por tanto no tendras
unas ventas con resultados esperados. Otro problema es que no se
define el proceso, este es fundamental para una organizacién, debido a

gue tiene fases para llegar a tus objetivos planteados.

Asi también se tiene la falta de explicacion de tu producto o servicio,
es decir que debes tener en cuenta todas las caracteristicas para que el
consumidor te entienda, ya sea con palabras o frases cortas, sus
caracteristicas por medio de dibujos o sefializaciones, entre otros. La
poca presencia web es fundamental, debido a que genera una atraccion

significativa en el cliente (Cérdobahoy, 2022).

La segunda variable es el e-commerce o también conocido como
comercio electronico; segun Cardona (2021) define el comercio
electronico en la actividad de comprar y vender productos o servicios
mediante internet, en donde las empresas aperturan sus tiendas online y
captan nuevos clientes con las facilidades de las herramientas
tecnoldgicas. Asimismo, Bello (2021), menciona que el e-commerce es
un modelo de negocio clave en la actualidad para las empresas, ya que
mediante las distintas paginas web y redes sociales puedes ofrecer tus
productos al publico selecto, ademas, con la ayuda del marketing digital
se puede causar un mayor impacto y establecer estrategias efectivas que
permitan obtener resultados contundentes, sin la necesidad de exceder

los mérgenes de costos.

El e-commerce se centra en la compra - venta de bienes y servicios
online, cabe decir que actualmente se usa mucho esta nueva modalidad
de negocio, ya que, permite ahorrar tiempo y dinero tanto a los
consumidores como a las empresas (Bloomenthal, 2022). Mientras que
para Vande (2020) menciona que el comercio electrénico es el modelo
de negocio actual y del futuro, las modalidades tradicionales de la
presencialidad quedaron en el pasado, el mundo es cambiante, por ello,
los gustos y preferencias cambian con el paso del tiempo, los

consumidores en la actualidad prefieren pasar mas tiempo en sus
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teléfonos moviles, los cuales, les permiten realizar sus compras con gran
facilidad desde la comodidad de sus hogares, asimismo les ofrecen la

seguridad de proteccién de datos y variedad de pagos en sus compras.

Las caracteristicas del e-commerce se dan principalmente por su gran
alcance global, los compradores de estos negocios cuentan con
informacion detallada sobre los servicios o productos que desean
adquirir, las tiendas virtuales son llamativas y cuentan con secciones
organizadas para facilitar la busqueda de los consumidores (Yabiku,
2017).

Para Snell (2021) concuerda que las principales caracteristicas del e-
commerce, son las facilidades que brinda en la difusién de sus productos
en los diferentes canales digitales y la captacion de clientes mediante las
redes sociales de su preferencia, asimismo, las tiendas virtuales son
llamativas, de facil manejo y ofrecen imagenes e informacion detallada
de los productos. Mientras que para Urbano (2020), el comercio
electrénico se caracteriza por la facilidad de navegacion de sus tiendas o
sitios web, el disefio definido de estas mismas, el facil proceso de compra
y pago, destacar los productos mas vendidos y las experiencias vividas
por otros clientes; todo esto genera confianza y familiaridad entre los

consumidores y la marca.

Finalmente, el e-commerce se centra en la experiencia que
proporciona a sus clientes, la disponibilidad de que sus tiendas digitales
se encuentren operativas las veinticuatro horas del dia, la interaccion con
los clientes sin la necesidad de tener una tienda fisica y realizar un

seguimiento post venta de los productos o servicios (Yamner, 2018).

Dentro de las teorias de esta variable se tiene, Chavez et al. (2020)
menciona que entre las teorias que se aplican en el e-commerce, se
encuentra la confianza del consumidor, la cual, consiste en la seguridad
percibida por los clientes sobre los productos que van a adquirir, asi como
gue la garantia de realizar sus compras con total proteccion de sus datos

e informacioén bancarias. Asimismo, la teoria de la lealtad del consumidor
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es importante, puesto que, se deben considerar las actitudes que los
consumidores toman frente a la marca, estas estan relacionadas a las
experiencias vividas con la empresa,; las cuales influyen en la repeticion
de compra, compromiso o identificacion con la marca y la preferencia

hacia la organizacién ante sus competidores.

Finalmente, se encuentra la teoria de la satisfaccion del consumidor,
se centra en que las empresas, brinden servicios o productos mediante
sus plataformas digitales que cumplan con las preferencias, expectativas

y necesidades de los consumidores.

Como dimensiones a emplear en este estudio se tienen tres, las
cuales son: La Interacciobn comercial, es la intenciobn de adquirir un
producto o servicio, es decir hasta qué grado estd interesado el
consumidor en la empresa y en ejecutar dicha compra y si en verdad es
necesario realizarla. Como segunda dimensién esta la Interaccion
electronica, es la capacidad que tienen las empresas de poder
relacionarse o interactuar con sus clientes de manera remota sin la
necesidad de verse fisicamente. Finalmente, como Ultima se tiene a las
Redes de comunicacion, son las formas o métodos por los cuales fluye
la comunicacion dentro de las empresas, asimismo, facilitan la llegada de

mensajes 0 anuncios que la organizacién desea dar a conocer al publico.

Los indicadores para la primera dimension son cuatro: la expresion,
consiste en expresar las ideas, sentimientos u opiniones con respeto y
claridad ante una situacion o individuo. La relacion, es el vinculo de
familiaridad que se construye entre la empresa y el consumidor. La
experiencia, son los conocimientos que se adquieren durante la vida por
medio de situaciones o circunstancias vividas y experimentadas. Y la
percepcion, es la interpretacion de las experiencias vividas en algun
momento de nuestras vidas y cOmo nos sentimos durante estas

situaciones.
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Para la segunda dimension se tiene a la web de referencia, es la
direccién de internet que se usa para buscar y visitar el sitio web de
preferencia, ademas en ellas se puede dejar las resefias sobre la
experiencia que los clientes han tenido con la empresa. También la
basqueda en Google, es el principal motor de basqueda de internet, el
cual permite ubicar con facilidad las paginas de interés reduciendo asi el
tiempo de navegacion. Y los anuncios, son los tipos de comunicacion
que tiene como finalidad promover un producto, servicio o marca, ya que,

estos captan con gran facilidad la atencion de los consumidores.

Por dltimo, para la tercera dimension, el Facebook, es la red social
gue tiene mas impacto en la actualidad, esta comunidad permite realizar
diferentes funciones, ya sean comerciales o sociales a nivel mundial.
También Google, es el motor de busqueda y la pagina web mas utilizada
a nivel mundial, debido a su facil manejo y a la variedad de informacion
gue te permite acceder. E-mail, es el sistema de mensajeria que permite
intercambiar informacion, archivos entre los usuarios conectados a esta
red, también es usada como canal de marketing directo para informar y
contactar a los clientes. Y el YouTube, es un sitio web que se dedica al
almacenamiento y comparticion de videos, en la actualidad se usa como
un medio de marketing en donde se puede colgar anuncios publicitarios

de las distintas empresas.

El comercio electronico trae consigo tipos o clasificacibn como
menciona Silvestre (2022), que el e-commerce se divide en dos tipos, en
primer lugar se encuentran los e-commerce de acuerdo a su perfil
comercial, los cuales son, Business-to-Business (B2B) esto consiste en
la venta de productos entre empresa; después viene el Business-to-
Consumer (B2C) es decir la empresa le vende al consumidor final; luego
esta el Consumer-to-Business (C2B) que consiste en la venta de un
producto por parte del consumidor a una empresa; por ultimo esta el
Consumer -to-Consumer (C2C) es la venta entre consumidores. En
segundo lugar, son los tipos de acuerdo al modelo de negocio, los cuales

son dos, las tiendas online que pertenecen a las organizaciones que
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producen sus propios bienes y se los ofrecen a los clientes; por dltimo,
esta el Dropshipping que se centra en la comercializacion de productos
sin contar con un stock de estos mismos y los envian a través de una

tercera persona o entidad.

Finalmente, dentro de sus problemas mas usuales se tiene a la
informacion confusa de los productos, poca confianza en los sitios web,
tiendas online con largos procesos de compra, o cuentan con servicio
de soporte de compras y las deficiencias en la comunicacién con los
clientes (Villalba, 2020).

De igual manera, Bravo (2021) concuerda que algunos de los
problemas repetitivos en la incursion del comercio electrénico, son sitios
web deficientes, disefios obsoletos de las tiendas virtuales, falta de
mantenimiento de las plataformas digitales, mala gestion de los canales
virtuales. Asimismo, Ahmed (2021) indica que los principales retos que
enfrenta el e-commerce, son dificultades en la navegacion, falta de
personalizacion de las tiendas, poca especificacién en la informacion de
los productos o servicios, deficiencias en la identificacion de su segmento
de mercado y carencias en el soporte tecnologico de los negocios

digitales.

32



METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

3.1.1.

3.1.2.

Tipo de lainvestigacion:

Esta investigacion es aplicada, ya que, Alvarez (2020)
menciona, que este tipo de estudio tiene como fin adquirir
nuevos conocimientos que brinden soluciones para problemas
practicos. Asimismo, es de enfoque cuantitativo, debido a que
Artega (2020), indica que este tipo de estudio se centra en
presentar los datos recopilados mediante el uso de
herramientas estadisticas, para obtener una respuesta
concreta al problema de investigacion.

Disefio de la investigacion:

La presente investigacion tiene un disefio no experimental, por
lo cual las variables seran estudiadas en su ambiente natural
sin la necesidad de ser manipuladas por medio de estimulos
externos, con corte transversal, ya que se estudiaran las
variables en un determinado tiempo (Mata, 2019). Finalmente,
este estudio es correlacional, segun lo mencionado por Ramos
(2020), este tipo de investigacion busca determinar si existe
relacion entre dos o mas variables, por lo cual es necesario
plantear como hipdtesis una posible relacion entre las variables

presentadas.

3.2. Variables y operacionalizacion

a) Variable:

Segun Rodriguez et.al. (2021), una variable es un objeto de

estudio ya sea abstracto o concreto, esta puede ser cuantitativa o

cualitativa, esta sera analizada, medida y manipulada, segun lo

requiera el estudio, asi poder llegar a una respuesta ante la

pregunta de investigacion planteada y cumplir con los objetivos

propuestos. Cabe decir que, en este trabajo las variables son

cuantitativas, siendo estas Marketing digital y E-commerce.
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Marketing Digital

Definicion conceptual:

Para Pecanha (2021), es también conocido como
mercadotecnia basada en una serie de estrategias para
poder comercializar productos o servicios por medio del
ambiente digital, generando publicidad que a su vez
permitira satisfacer a los consumidores de las necesidades
que estos presenten.

Definicién Operacional:

Carracedo y Mantilla (2022), el marketing digital aplica el
uso de la tecnologia con la finalidad de conocer los
productos o servicios de ciertas organizaciones para lograr
un mejor y mayor alcance empleando estrategias para
poder cumplir con los objetivos plasmados.

Indicadores:

Para esta variable de estudio se emplearon cuatro
dimensiones, la primera cuenta con tres indicadores y son
la comunicacién, la informacién y los aparatos digitales; la
segunda con seis indicadores y son las redes informéaticas,
el acceso, la disponibilidad, lealtad, satisfaccion y el precio;
la tercera con cuatro indicadores y son la atencion,
publicidad, marketing directo y la venta personal; la Gltima
dimensién con tan so6lo un indicador y son las redes
sociales.

Escala de medicion:

La escala empleada para esta variable fue ordinal, ya que
se tendra un determinado orden al momento de realizar las
preguntas cerradas, estableciendo una escala numérica o
de intervalos (Likert) a fin de obtener resultados que se
apliquen a unidades estadisticas, de acuerdo al grado de

medicion.

34



E-commerce

Definicion conceptual:

Ramos (2020), define el e-commerce como el intercambio
de productos o servicios (compra-venta) mediante el uso de
paginas web y aplicaciones digitales, como redes sociales,
tiendas virtuales creadas por las empresas, con el fin de
ampliar su catalogo de clientes e incrementar sus
ganancias.

Definicién Operacional:

Sydle (2021) menciona que, el e-commerce hace uso de las
herramientas digitales que le proporcionan los avances
tecnoldgicos para una mejor gestion de sus tiendas online y
gue estas sean del agrado de los consumidores; asimismo,
implementa estrategias de marketing digital para la
captacion adecuada de clientes y una buena difusién de sus
productos para que estos lleguen a su publico obijetivo.
Indicadores:

Para esta segunda variable se emplearon tres dimensiones,
la primera cuenta con cuatro indicadores y son la expresion,
relacion, experiencia y percepcion; la segunda con tres
indicadores y son la web de referencia, busqueda en
Google y los anuncios; la ultima dimensién cuenta con
cuatro indicadores y el Facebook, Google, Email y
YouTube.

Escala de medicion:

De la misma manera que la anterior variable, el e-commerce

también se midié con la escala de medicién ordinal.
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3.3. Poblacién (criterios de seleccién), muestra, muestreo, unidad de

analisis

3.3.1. Poblacién:

Es el conjunto de elementos que cumplen con especificaciones

determinadas y que tienen un objetivo en comun (Chaudhuri,

2020). De esta manera, la poblacion para esta investigacion,

son los consumidores de los diferentes emprendimientos del

sector ropa en el distrito de Trujillo.

Criterios de Inclusion:
Estos criterios son las caracteristicas especificas y
necesarias a considerarse en el sujeto u objeto a
estudiar para que forme parte de la investigacion (Arias
et al, 2016). Por ello, las caracteristicas a considerar
para este estudio son, clientes entre 18 a 45 afios de los
diferentes emprendimientos del sector ropa en el centro
de Truijillo.
Criterios de exclusion:
En este sentido, Arias et al. (2016), menciona que
vienen a ser las caracteristicas que muestran los
participantes, las mismas que van a cambiar o variar los
resultados de este estudio, y por consiguiente no son
elegibles. Generalmente se relacionan con el intervalo
de edad, el género, la raza, etc. Por lo tanto, en nuestra
investigacion se tienen en cuenta los siguientes criterios
de exclusion:

- Consumidores que compren en otros sectores

fuera del centro de Truijillo.
- Consumidores que adquieren sus prendas en
centros comerciales.
- Consumidores menores de 18 y mayores de 45

anos.
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3.3.2. Muestra:
Se le llama al subgrupo de la poblacién, llamada como su
representacion con el fin de obtener datos (Hernandez, 2018).
En la investigacion el tamafio de la muestra, para alcanzar
datos sobre el crecimiento del e-commerce en base al
marketing digital en los emprendimientos del sector ropa de
Trujillo, 2023; fue una muestra infinita debido a que, al ser
aplicada a los consumidores de este sector, la cantidad exacta
de ellos es desconocida. Luego de aplicar la férmula, se obtuvo
un resultado de 384 consumidores a encuestar.

3.3.3. Muestreo:
Westreicher (2021), menciona que el muestreo es el proceso
en el cual se escoge a ciertos individuos que pertenecen a una
misma poblacion, para ser objetos de estudio. De esta manera,
para esta investigacion, el muestreo es el probabilistico
aleatorio simple, ya que cada integrante de la muestra fue
elegido con una misma probabilidad.

3.3.4. Unidad de analisis:
Para esta investigacion se deben tener definidos los elementos
dados en términos de unidades analiticas para luego aplicarla
a la muestra y asi tener la informacion necesaria; es por ello
gue en este estudio la unidad de analisis viene a ser cada uno
de los clientes de los emprendimientos del sector ropa, Trujillo
2023.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Estas técnicas contienen un sinniumero de mecanismos, sistemas y
medios ya sea de conservacion, direccién; y esta basado a la forma
en la que se van a adquirir los datos, en conjunto a materiales que
seran un medio para la posible obtencién de la informacién requerida
(Castro, 2010).
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3.5.

Por lo mencionado anteriormente, se empled la técnica de la
encuesta, que viene a ser una técnica cuantitativa y que su funcién
basicamente es recolectar datos, la cual es aplicada por medio de su
instrumento el cuestionario y en este caso se realizé de manera virtual
a través de los Formularios de Google para finalmente obtener la

informacion necesaria y realizar las conclusiones mas especificas.

En el cuestionario de Google aplicado a cada uno de los
consumidores de los diferentes emprendimientos del sector ropa
Trujillo se utilizé el instrumento de la tesis de Marin (2018), que
consigo trae una confiabilidad de 0.958, indicando que para la
investigacién es aplicable; el nombre original del cuestionario esta
referido a encuestas hacia los clientes potenciales de la clinica
América Dental’s, y esta estructurado por 7 dimensiones y cada una
tiene consigo indicadores, haciendo un total de 34 preguntas a
responder con una valoracion medida en escala Likert del 1 al 5; la
misma que se valoriza en: 1 (Totalmente en desacuerdo), 2 (En
desacuerdo), 3 (Ni en desacuerdo ni de acuerdo), 4 (De acuerdo) y 5
(Totalmente de acuerdo). Asi también, este cuestionario fue validado

y actualizado por 3 expertos.

Procedimientos

Para obtener los resultados y conclusiones de esta investigacion, los
datos y su recoleccion se tuvieron desde el momento en el que se
realizé la férmula de la muestra que como resultado dio de 384
consumidores de los emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023.
Esta informacion se recolectd en base al instrumento del cuestionario,
gue se aplico de manera virtual utilizando el formulario de Google.
Para la fuente de datos, su tipo fue primario debido a que la
informacion se dio directamente con la muestra, luego se tomd los
valores en base a las variables de estudio que son el marketing digital
y el e-commerce. Finalmente, luego de tener los datos, los resultados
se pasaron a la base de datos de Excel y se trabajo el desarrollo por
medio de SPSS.
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3.6. Método de anélisis de datos
Se sustenta en el uso de técnicas estadisticas que se realizan de
manera sistemética con la finalidad de describir y analizar la data
recolectada, para luego ser presentada mediante tablas, imagenes y
graficos, los cuales permitirAn una mejor comprension de las
estadisticas y los datos probabilisticos para obtener las conclusiones

relevantes (Arteaga, 2020).

De esta manera, para la presente investigacion se elaboré una base
de datos con los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas a
los consumidores de emprendimientos del sector ropa en Trujillo, la
data recolectada fue sometida a un suceso de andlisis y asi presentar
los resultados, a través de tablas y graficos estadisticos, obtenidos
mediante la aplicacion de programas estadisticos, como Microsoft
Office Excel 2016 y Statistical Package for the Social Sciences
(SPSS).

Ademads, es preciso decir que esta investigacion es de analisis
descriptivo, que viene a ser el procesar los datos que permite
sintetizar y describir datos historicos identificando la informacion apta
a utilizar y prepararla para un analisis posterior. Por ello se realiz6 la
prueba de normalidad de Kolmogorov - Smirnov, la cual pertenece a
la estadistica inferencial; esta prueba no paramétrica consiste en
realizar la prediccion, proyeccion o comparacion para adquirir datos
de la muestra de estudio; mediante este proceso se podra deducir la
valoracion juicios, en los que entran a recalcar las tendencias y
conclusiones; para esto se aplicara analisis de correlacién, asi como
pruebas de estimacion puntual e hipoétesis. Finalmente se empleé el
coeficiente de la Rho de Spearman; con el objetivo de comparar todos

los datos obtenidos y su distribucion acumulada.
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3.7. Aspectos éticos

Para realizar esta investigacion, la muestra seleccionada y su
participacion fue de manera voluntaria, es preciso recalcar que no se
alter6 los datos adquiridos en los resultados de las diferentes
encuestas aplicadas a los consumidores, asimismo no se manipularon
incoherentemente las herramientas estadisticas empleadas y no se
infringié ninguna norma ética en los proyectos elaborados de otros
autores. De igual manera, se eligieron las medidas 6ptimas para
garantizar proteccion y también seguridad de los diferentes usuarios
y al final se mantuvo el anonimato de las personas encuestadas que
brindaron los datos que se necesitaron. Afadiendo el respeto al
momento de referenciar a cada uno de los autores de los diferentes

estudios incluidos en este estudio usando APA séptima edicion.
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V. RESULTADOS

Luego de realizar el respectivo analisis, se presentan los siguientes resultados para
el objetivo especifico 1:
Tabla 1:

Relacion entre la tecnologia digital y el crecimiento del e-commerce en los

emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023.

Correlaciones

Tecnologia E-

Digital commerce

Rho de Tecnologia Coeficiente de 1,000 ,628"™
Spearman Digital correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 384 384

E-commerce Coeficiente de ,628™ 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) ,000 :

N 384 384

Nota: **. La correlacidon es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de los emprendimientos del sector ropa, Truiillo 2023.

Elaboracion: Propia

Con respecto a la tabla anterior se infiere un nivel de correlacion de 0.628, por ello
se evidencia una correlacion bilateral de 0,01; por lo cual se afirma que existe una
correlacion moderada alta entre la tecnologia digital y el e-commerce en los
emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023. Cabe decir que, la tecnologia digital
se relaciona con el crecimiento del e-commerce mediante el uso de la
comunicacioén, informacion, herramientas y aparatos digitales para dar a conocer y
brindar informacion acerca de los productos que ofrecen los emprendimientos, asi
poder realizar ventas digitales. Afadiendo asi que segun Gudifio (2018), hace
referencia a que si se implementa en las compras y ventas en linea debe existir un
respectivo catalogo de lo que brinda cada organizacion pues es parte del interés de

los consumidores antes de adquirir alguna necesidad.
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Se obtuvieron los siguientes resultados para el objetivo especifico 2:

Tabla 2:

Relacion entre los servicios en linea y el crecimiento del e-commerce en los

emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023.

Correlaciones

Servicios E-
en Linea commerce

Rho de Servicios en Coeficiente de 1,000 ,658"
Spearman Linea correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 384 384
E-commerce Coeficiente de ,658™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 384 384

Nota: **. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de los emprendimientos del sector ropa, Truijillo 2023.
Elaboracion: Propia

Con respecto a la tabla anterior se infiere un nivel de correlacion de 0.658, por ello
se evidencia una correlacion bilateral de 0,01; por lo cual se afirma que existe una
correlacion moderada alta entre los servicios en linea y el e-commerce en los
emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023. Cabe decir que, el servicio en linea
se relaciona con el crecimiento del e-commerce mediante el uso de las redes
informaticas para responder consultas o dudas de los clientes de manera rapida y
precisa sobre los productos y precios de estos mismos, asi como, medir la
satisfaccion de los consumidores con respecto a sus compras online y la atencion
brindada por medio de plataformas web teniendo el acceso y disponibilidad de ellas.
Complementando que se debe implementar los servicios en linea y mas en estos
tiempos para poder llegar a una mayor poblacién y asi captar nuevos consumidores

llegando a potenciar las ventas (Iglesias, 2018).
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Asimismo, para el objetivo especifico 3:

Tabla 3:

Relacion entre la retencion de clientes y el crecimiento del e-commerce en los

emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023.

Correlaciones

Retencion E-
de clientes commerce

Rho de Retencion de Coeficiente de 1,000 737"
Spearman clientes correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 384 384
E-commerce Coeficiente de ,737" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 :
N 384 384

Nota: **. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de los emprendimientos del sector ropa, Truijillo 2023.

Elaboracion: Propia

Con respecto a la tabla anterior se infiere un nivel de correlacién de 0.737, por ello
se evidencia una correlacion bilateral de 0,01; por lo cual se afirma que existe una
correlacion moderada alta entre la retencion de clientes y el e-commerce en los
emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023. Cabe decir que, la retencién de los
clientes basa su relacion con el crecimiento del e-commerce mediante una buena
atencion, venta personalizada y publicidad direccionada que se brinde, con el fin de
captar y fidelizar consumidores que prefirieran los emprendimientos ante la
competencia, teniendo en cuentas los factores como lo son el precio, la atencion
instantdnea, una tienda web bien administrada para asi poder llegar a la lealtad y
satisfaccion de los clientes. Mencionando que segun Villafuerte y Espinoza (2019),
al implementar el comercio electronico junto al marketing digital se llegara a captar

con mayor potencia a clientes y asi llegar a fidelizarlos.
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Mientras que para el objetivo especifico 4, los resultados fueron:

Tabla 4:

Relacion entre la comunicacion integrada y el crecimiento del e-commerce en los

emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023.

Correlaciones

Comunicac E-

i6n commerce
Integrada
Rho de Comunicacién Coeficiente de 1,000 , 791"
Spearman Integrada correlacion
Sig. (bilateral) : ,000
N 384 384
E-commerce Coeficiente de ,791" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 384 384

Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de los emprendimientos del sector ropa, Truijillo 2023.
Elaboracion: Propia

Con respecto a la tabla anterior se infiere un nivel de correlacién de 0.791, por ello
se evidencia una correlacion bilateral de 0,01; por lo cual se afirma que existe una
correlacion moderada alta entre la comunicacion integrada y el e-commerce en los
emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023. Cabe decir que, la comunicacion
integrada se relaciona con el crecimiento del e-commerce en base a la planeacion
y aplicacion de estrategias ya sea como campafas de publicidad, marketing directo
por medio de las redes sociales, para brindar un servicio de venta en linea
personalizado en base a las necesidades de los consumidores y sus gustos, de
esta manera se agilizara el proceso de compras y garantizara una interaccion
satisfactoria con los consumidores. Enfatizando que mientras una organizacion
implemente en sus redes o el disefio web de las mismas se tendra buenos y
mejores resultados en el comercio electronico, afiadiendo que esto permite que

exista una interaccion clara entre vendedor y consumidor (Soler, 2022).
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Como resultados obtenidos para el objetivo General, se tiene:

Tabla 5:

Relacion entre el Marketing digital y el Crecimiento del e-commerce en los

emprendimientos del sector ropa, Trujillo 2023.

Correlaciones

Marketing  E-
Digital commerce
Rho de Marketing Digital Coeficiente de 1,000 817"
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) : ,000
N 384 384
E- commerce Coeficiente de ,817" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 384 384

Nota: **. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de los emprendimientos del sector ropa, Truijillo 2023.
Elaboracion: Propia

Infiriendo sobre la tabla anterior, cabe decir que se confirma la relacion significativa
entre ambas variables de estudio, las cuales con Marketing digital y el crecimiento
del e-commerce con un sig. bilateral de 0.01 positivo por lo que se deduce una alta
correlacion con un coeficiente de correlacion de 0.817. Cabe decir que, el marketing
digital tiene relacion con el crecimiento del e-commerce debido a que por medio de
las diferentes estrategias o interacciones que se empleen por las plataformas
digitales a partir del marketing es donde se va a generar mayor acercamiento a
cada uno de los consumidores que tienen el perfil que una organizacion busca y es
donde estos empiezan a querer satisfacer sus necesidades, pero tratando de evitar
esa peérdida de tiempo y emplear el mismo en otras actividades, activando asi en
sus decisiones el famoso e-commerce o comercio electrénico. Adicionando que,
estas dos variables se relacionan ya que las tecnologias nuevas son desde ya
efectivas para llegar a captar consumidores nuevos brindando informacion

relevante de las organizaciones (Marin, 2018).
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5.1.

5.2.

DISCUSION

Con respecto a los resultados del objetivo especifico 1, el cual tiene
correlacién y consiste en determinar la relacion entre la dimension
tecnologia digital y la variable crecimiento del e-commerce, es preciso
indicar que los factores que influyen en la dimensién, informacion,
herramientas, aparatos digitales y la comunicacion; se relacionan de
manera directa con el crecimiento del e-commerce en Ilos
emprendimientos del sector ropa de la ciudad de Truijillo.

Este argumento es respaldado por Marin (2018) ya que en su estudio
menciona que, la dimension tecnologia digital y la segunda variable
presentan una correlacion positiva moderada de 0.519, por lo cual
menciona, que el sistema de compra-venta virtual interés se basa en el
desarrollo de un catdlogo de productos que sea llamativo, detallado y
gue muestre los detalles necesario para los clientes; el autor también
menciona que la organizacion debe contar con una base de datos donde
se pueda identificar facilmente los volimenes exactos de ventas por
internet y la informacion (preferencias, productos mas vendidos,
modelos, disefios) para la adecuada autogestion de esta.

Cabe anadirse que, los resultados de esta investigacion fortalecen y se
apoya en otros estudios estableciendo que la tecnologia es de suma
Importancia para las organizaciones de tal manera que puedan
acercarse y ampliar su mercado objetivo a través de la virtualidad.

Con respecto a los resultados del segundo objetivo especifico, el cual
tiene correlacion y consiste en determinar la relacion entre los servicios
en linea y el crecimiento del e-commerce, esto es reflejado en el uso de
redes informaticas para brindar soluciones, despejar dudas, responder
de manerarapida y remota a los consumidores que realicen sus compras
por medio de cualquier portal web.

Estos datos son amparados con los resultados obtenidos por Marin
(2018) en su estudio anteriormente mencionado donde afirma que, la
dimensién servicio en linea y la variable e-commerce presentan una
correlacion positiva moderada alta de 0.740, en donde indica que la

organizacion que incursione en el e-commerce debe de contar con un
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5.3.

5.4.

buen disefio web garantizando una grata experiencia al comprador,
ademas de que las distintas areas intercambien informacion con la
finalidad de brindar un mejor servicio de venta al publico. Asimismo,
Uribe (2022) con su articulo llegé a la conclusién, que el uso de
tecnologias de comunicacién e informacién son de suma importancia,
puesto que, estas otorgan un valor agregado en la atencion e interaccion
con los consumidores, lo cual, permitird diferenciarse e incrementar su
crecimiento dentro del mercado competitivo.

Anadiendo que, los resultados para este objetivo aportan ya que se
evidencia que se debe implementar una buena gestion en los servicios
web de las organizaciones con el fin de poder dar una experiencia unica
en los consumidores.

En relacion a los resultados del tercer objetivo especifico, el cual tiene
correlacion y es determinar la relacion entre la retencion de los clientes
y el crecimiento del e-commerce, esto se evidencia en la buena atencion,
venta personalizada que ofrecen los emprendimientos, asi como la
publicidad cuya finalidad es captar a nuevos clientes y fidelizar a los
consumidores con los emprendimientos.

Este argumento es respaldado por el estudio de Iglesias (2018) y Marin
(2018) donde menciona que esta dimension y variable tienen una
correlacion positiva moderada alta de 0.744; en estas investigaciones se
precisa que, se debe de implementar el comercio electrénico, ya que,
este es de suma relevancia para lograr captar nuevos consumidores y
dar a conocer sus productos mediante la aplicacion del marketing digital
a través de las diversas plataformas digitales potenciando asi los niveles
de ventas online.

Adicionando asi que, la investigacion y sus resultados en cuanto a la
retencion de clientes son evidenciados en una organizacion siempre y
cuando al consumidor se le brinde una buena atencién y asi exista
posteriormente la satisfaccion.

En relacion a los resultados del cuarto objetivo especifico, el cual
presenta correlacion y es determinar la relacién entre la comunicacion

integrada y el crecimiento del e-commerce, cabe decir que esta relacion

47



5.5.

se ve reflejada en la implementacion de estrategias de marketing directo,
las cuales pueden ser por medio de redes sociales, o las distintas
plataformas digitales, logrando asi, brindar un servicio de venta
personalizado satisfaciendo los gustos de cada uno de los
consumidores, lo cual agilizara el proceso de compra y garantizara una
experiencia satisfactoria a los consumidores.

Estos datos son avalados, por Lozano et.al. (2021) en su articulo y
también por el estudio de Marin (2018) mencionado anteriormente,
donde indica que presenta una correlacion del 0.802 entre esta
dimensién y variable; estudios que concluyen que es de suma
importancia el uso de las herramientas tecnoldgicas e implementacion
de comunidades en las redes sociales (data), ya que estas, son de gran
ayuda en la aplicacién de las estrategias de marketing digital ademas
son de facil uso y gratuitas, logrando asi reducir costos y tiempo,
permitiendo asi, obtener resultados favorables en el posicionamiento de
la organizacién, asi como en el resultado de sus ventas.

Este argumento es respaldado por Striedinger (2018), en su articulo
sobre el marketing digital en las pymes, en donde se mencionan las
estrategias, ventajas y las distintas herramientas claves para el
desarrollo del marketing digital, de igual manera, la implementacién de
canales virtuales mediante los cuales se brindara informacion al publico
sobre los servicios o productos que ofrecen las PYMES, asi como la
interaccion cercana e instantanea con los clientes (comunidades o
grupos virtuales) logrando posicionarse ante la competencia.

El aporte de este objetivo y su resultado a comparacion de otros estudios
van en el mismo sentido, y se debe a que debe existir una comunicacion
completa e integra con el consumidor logrando fortalecer esa relacion
comprador — vendedor.

En la presente investigacion, al establecer la relacion que existe entre el
marketing digital y el crecimiento de los emprendimientos del sector ropa
en Trujillo, se encontré un nivel de correlacion moderada alta de 0.817.
Esto se debe al uso de estrategias de marketing digital, portales web y

las interacciones que se realicen de manera cibernética, favoreciendo a
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la captacion del publico digital y a una mejor comunicaciéon con los
consumidores, lo cual, permitira el ahorro de tiempo y dinero; sin dejar
de buscar cumplir con los consumidores y sus expectativas, lo cual
potenciard e incrementard la cartera de clientes virtuales y el crecimiento
del e-commerce en el sector ropa de Trujillo. Ante lo mencionado, se
acepta la hipotesis de investigacion, la cual afirma que existe una
relacion significativa entre el marketing digital y el crecimiento del e-
commerce en los emprendimientos del sector ropa en Truijillo.

Cabe decir que, estos resultados son confirmados por Marin (2018)
guién menciona en su estudio que efectivamente el marketing digital si
influye en el e-commerce, debido que el uso de las nuevas tecnologias
es practico para la captacion de potenciales consumidores y permiten
dar a conocer a mas personas sobre los servicios o productos que brinda
la organizacion. Asimismo, Soler (2021) sustenta que ambas variables
influyen entre si, puesto que mediante del uso adecuado de las
herramientas digitales se puede captar al publico selecto, asi como
facilita la difusion y promocion de los productos o servicios, concretando
asi ventas online, las cuales se veran reflejadas posteriormente en el
incremento de ganancias de la organizacion.

Se enfatiza en que, estas dos variables en la actualidad son de suma
importancia para toda organizacion debido a que el mundo viene
teniendo cambios tecnolégicos ante los cuales las personas se vienen

adaptando y generando empatia.
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VI.

CONCLUSIONES

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos junto a su analisis respectivo

del presente estudio, se evidencia las siguientes conclusiones en base a

los objetivos planteados:

6.1.

6.2.

Se obtuvo que la dimension tecnologia digital impacta de manera
significativa con la segunda variable de esta investigacion pues se
muestra en la tabla 1 con un (r=0,628) Rho Spearman, presentando
una correlacion positiva moderada alta. Teniendo en cuenta los
resultados basados en las encuestas realizadas se resalta que los
factores que influyen en esta dimensién y el e-commerce se centran
en comunicacién y aparatos digitales para dar a conocer y brindar
informacion acerca de los productos que ofrecen los
emprendimientos, asi poder realizar ventas digitales. La tecnologia
digital esta basada en aquellas herramientas que permiten que se
procese informacién relevante sobre aquello que se quiere dar a
conocer a los consumidores, esto se relaciona con estudios que
enfatizan que la tecnologia digital esta directamente relacionada con
comercio electrénico, por tanto, se determina que esos son los
factores que influyen manifestandose en el crecimiento del e-
commerce presentado por los diferentes emprendimientos que estan
en el mercado competitivo.

Se concluyé que la dimension servicios en linea se relaciona
significativamente con la variable crecimiento del e-commerce pues
se muestra en la tabla 2 con un (r=0,658) Rho Spearman, resultando
una correlacion positiva moderada alta. Cabe decir que los factores
gue influyen en esta dimension son las redes informéticas, el acceso,
la disponibilidad, la lealtad, satisfaccién y el precio de los productos
0 servicios brindados, asi como, medir la satisfaccion de los
consumidores con respecto a sus compras online y la atencion
brindada por medio de plataformas digitales. Asimismo, los servicios
en linea son usados para que se puedan realizar consultas de

manera mas rapida y directa al departamento de marketing de la
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6.3.

6.4.

organizacion y asi poder obtener respuestas sin necesidad de
dirigirse hasta la tienda fisica; por eso en diferentes investigaciones
mencionan que los factores enumerados anteriormente son los que
se manifiestan en el crecimiento del e-commerce dado en los
diversos emprendimientos que existen en este mercado competitivo.
Ademas, se presento6 que la dimension retencidn de clientes impacta
significativamente con el crecimiento del e-commerce pues se
muestra en la tabla 3 con un (r=0,737) Rho Spearman, presentando
una correlacién positiva moderada alta; teniendo en cuenta que los
factores determinantes de esta dimension son la atencion,
publicidad, marketing directo, venta personal y la publicidad
direccionada que se brinde, con la finalidad de captar y fidelizar
consumidores que prefirieran los emprendimientos ante la
competencia, teniendo en cuenta también la atencién instantanea,
una tienda web bien administrada para asi poder llegar a la lealtad y
satisfaccion de los consumidores. Cabe decir que, esta dimensién
viene a detallar la habilidad que tienen las organizaciones para poder
atraer al consumidor y que lo acompafie en un periodo de tiempo,
logrando desde ya su satisfaccion ante las experiencias que paso;
asi también otros estudios confirman que los factores mencionados
influyen entre esta dimensién y el crecimiento del e-commerce
presentados en los emprendimientos.

Afadiendo que, para la cuarta dimension, la cual es la comunicacion
integrada, tiene impacto significativo con la segunda variable de la
investigacién pues se muestra en la tabla 4 con un (r=0,791) Rho
Spearman, mencionando que existe una correlacion positiva
moderada alta; en la cual sus factores influyentes son sobre todo las
redes sociales, teniendo en cuenta la planeacion y aplicacion de
estrategias para brindar un servicio de venta en linea personalizado
que vayan de acuerdo a las preferencias y necesidades de cada uno
de los consumidores, de esta forma se agilizara el proceso de
compras y garantizara una interaccion satisfactoria con los mismos.

La comunicacion integrada planea, analiza y sobre todo aplica
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6.5.

determinadas estrategias con la finalidad de llegar a la integracion
por medio de las diferentes plataformas digitales, logrando un mejor
posicionamiento de la organizacién; mencionando asi que otros
estudios confirman que los factores que influyen entre esta
dimensién y el crecimiento del e-commerce en los emprendimientos
son los mencionados anteriormente.

Finalmente, se concluye que existe una correlacion positiva
moderada alta entre las dos variables de la investigacién (marketing
digital y el crecimiento del e-commerce), mostrando en la tabla 5 el
coeficiente de (r=0,817), relacionandose significativamente. Siendo
sus factores influyentes las diferentes estrategias o interacciones
gue se empleen por las plataformas digitales a partir del marketing
es donde se va a generar mayor acercamiento a cada uno de los
consumidores que tienen el perfil que una organizacion busca, es asi
gue empiezan a querer satisfacer sus necesidades, realizando las
compras que son de gran importancia para una organizacion; por lo
tanto, de esta manera se busca evitar esa pérdida de tiempo y
emplear el mismo en otras actividades, activando asi en sus
decisiones el famoso comercio electronico. Afadiendo que,
actualmente en gran parte de las organizaciones se emplea el e-
commerce complementéndolo al marketing digital debido a que gané
una potencia hace unos afios atrds y que ahora esta decidido a

guedarse y reinventarse con nuevas estrategias de compra - venta.
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VII.

RECOMENDACIONES

Luego de realizar las respectivas investigaciones, tener resultados y

conclusiones, se llega a obtener las siguientes recomendaciones para los

emprendimientos del sector ropa de la ciudad de Trujillo:

7.1.

7.2.

7.3.

Se recomienda a los emprendedores del sector ropa de Trujillo, que se
capaciten acerca del uso de nuevas tecnologias digitales, para brindar
una mejor experiencia de compra a los consumidores mediante sus
plataformas digitales, ya que esto dara como resultado una pagina web
(tienda online) con informacién necesaria que este constantemente
actualizada sobre los productos que ofrecen (tallas, colores, disefios,
tendencias), ademas, de que les permitan comunicarse de manera
precisa disipando asi cualquier duda de los clientes, de esta manera se
podra establecer una relacion méas estrecha y proporcionar seguridad
a los consumidores al realizar sus compras online.

Asimismo, con respecto a los servicios en linea de los emprendimientos
de ropa en Trujillo, se recomienda que, las plataformas digitales
cuenten con un respaldo de atencion al cliente que sea en tiempo real,
para una adecuada orientacion del uso de su plataforma, asi como
brindar informacion adecuada acerca de los precios de los productos o
cotizaciones, ademas, que mediante este medio se pueda realizar un
seguimiento post venta para medir la satisfaccion de los clientes, como
se sienten con la atencién brindada, recolectar sugerencias de mejoras
gque se puedan realizar para que los consumidores se identifiquen con
la empresa, posteriormente lograr su fidelizacion.

En cuanto a la retencién de los clientes de los emprendimientos de ropa
de Trujillo, es preciso decir que se requiere de capacitaciones en
cuanto al uso de herramientas de marketing digital, para brindar una
publicidad que vaya dirigida a su publico objetivo, segmentando que
clientes son lo que desean obtener e identificar a través de que medio
o redes sociales los pueden captar, también se debe tener en cuenta
gue para lograr la retencion de clientes, se debe contar con una buena

atencion, la cual conste de una venta personalizada, asesorando al
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7.4.

1.5.

consumidor en base a sus gustos y preferencias, esto dara un valor
agregado a la atencidén que reciben en comparacion a otras tiendas,
incrementando asi su satisfaccion.

Se recomienda a los emprendimientos del sector ropa de Trujillo que,
para una mejor comunicacion integrada, se haga uso de estrategias de
marketing directo por medio de las redes sociales, ya que, estas
permiten crear comunidades digitales en las cuales se pueden
intercambiar informacion de interés comun (tendencias, precios,
reseflas de compras), asi como recolectar esta misma (data) para una
experiencia satisfactoria de compra —venta, lo cual garantiza el
incremento de los ingresos de e-commerce para los emprendedores de
ropa.

A los emprendimientos del sector ropa de Trujillo se les recomienda
gue no dejen de lado la mejora continua en la manera de dar a conocer
sus productos, la atencion que se le brinda al cliente, el como se logra
la venta, las estrategias que implementan en la entrega del producto,
las ofertas o incentivos que tenga el consumidor, entre otros; pues se
recalca que mientras exista satisfaccién en el mercado objetivo, para el
negocio sera positivo. De tal manera que, posteriormente se siga
emprendiendo en otros lugares del pais, teniendo en cuenta que
existird una ventaja ante la competencia gracias a la reputacion que ya

tiene el negocio.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de Operacionalizacion de variables

Tabla 6:

Anexo 01 - Matriz de operacionalizacion



ESCALA

DEFINICION DEFINICION
VARIABLE DIMENSIONES INDICADOR DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL )
MEDICION
Comunicacion
. Informacion
Tecnologia digital
El marketing digital para Aparatos
Pecanha  (2021), es _ digitales
» . Carracedo y Mantilla (2022),
también conocido como _ . _ Redes
_ el marketing digital aplica el _ L
mercadotecnia basada en ] . informaticas
) ~|uso de la tecnologia a fin de
una serie de estrategias Acceso
o dar a conocer los productos o : — Ordinal
_ para poder comercializar N _ Servicios en linea Disponibilidad raina
Marketing o 0 servicios de ciertas
o productos o servicios por o Lealtad
digital organizaciones para lograr

medio del ambiente digital,
generando publicidad que a
Su vez permitira satisfacer
a los consumidores de las
estos

necesidades que

presenten.

un mejor y mayor alcance
empleando estrategias para
poder los

cumplir  con

objetivos plasmados.

Satisfaccion

Precio

Retencioén de clientes

Atencion

Publicidad

Marketing
directo

Venta

personal




Comunicacion Integrada

Redes

E-commerce

sociales
Sydle (2021) menciona que, Expresion
el e-commerce hace uso de —
: : - Interaccion comercial Relacion
Ramos (2020), define el e- |las herramientas digitales —
_ Experiencia
commerce como el|que le proporcionan los —
_ _ o Percepcion
intercambio de productos o | avances techoldgicos para
o . N Web de
servicios  (compra-venta) luna mejor gestion de sus _
referencia

mediante el uso de paginas
web y aplicaciones

digitales, como redes
sociales, tiendas virtuales
creadas por las empresas,
con el fin de ampliar su
catalogo de clientes e

incrementar sus ganancias.

tiendas online y que estas

sean del agrado de los

consumidores;  asimismo,

implementa estrategias de

marketing digital para la
captacion adecuada de
clientes y una buena

difusiébn de sus productos
para que estos lleguen a su

publico objetivo.

Interaccion electronica

Blusqueda en

Google

Anuncios

Redes de comunicacion

Facebook

Google

Email

YouTube

Elaboracion: Propia




Anexo 2: Matriz de Consistencia

Tabla 7:

Anexo 2 Matriz de Consistencia

TITULO: Marketing Digital y el Crecimiento del E-commerce para los Emprendimientos del sector ropa, Truijillo, 2023.

AUTORAS: Detan Arroyo, Cristina Dayhana y Narvaez Obando, Norka Jerica

OBJETIVO GENERAL Y

PROBLEMA HIPOTESIS ) VARIABLES METODOLOGIA POBLACION
OBJETIVOS ESPECIFICOS
¢,Cémo se | H1: Existe una | O. General: Establecer la Tipo: Poblacién:
relaciona el | relacion relacion entre el marketing | INDEPENDIENTE: | Cuantitativo Consumidores de los
Marketing digital | significativa entre | digital y el crecimiento del e- | Marketing Digital diferentes
en el crecimiento | el marketing | commerce para los Disefio: emprendimientos  del




del e-commerce
para los
emprendimientos
del sector ropa,

Trujillo 20237

digital y el
crecimiento del e-
commerce en los
emprendimientos
del sector ropa,
Trujillo 2023.

HO: No existe
una relacion
significativa entre
el marketing
digital y el
crecimiento del e-

commerce en los

emprendimientos

emprendimientos del sector
ropa, Trujillo - 2023.

E 1: Determinar la relacién
entre la tecnologia digital y el
crecimiento del e-commerce en
los emprendimientos del sector
ropa, Trujillo 2023.

E 2. Determinar la relacion
entre los servicios en linea y el
crecimiento del e-commerce en
los emprendimientos del sector
ropa, Trujillo 2023.

E 3. Determinar la relacion

entre la retencién de clientes y

el crecimiento del e-commerce

DEPENDIENTE:

E-commerce

No experimental

Técnica;

La encuesta

Instrumento:

El cuestionario

sector ropa en el distrito

de Trujillo.

Muestra:

Muestra infinita, lo cual
al aplicar formula vy
obtener resultados dio a

384 consumidores a

encuestar.




del sector ropa,

Trujillo 2023.

en los emprendimientos del
sector ropa, Trujillo 2023.

E 4: Determinar la relacién
entre la comunicacion
integrada y el crecimiento del e-
commerce en los
emprendimientos del sector
ropa, Trujillo 2023.

E 5: Determinar la relacion
entre la interaccion comercial y
el marketing digital en los
emprendimientos del sector
ropa, Trujillo 2023.

E 6: Determinar la relacion

entre la interaccion electronica




y el marketing digital en los
emprendimientos del sector
ropa, Trujillo 2023.

E 7: Determinar la relacién
entre las redes de
comunicacion y el marketing
digital en los emprendimientos

del sector ropa, Trujillo 2023.

Elaboracion: Propia




Anexo 3: Formula para determinar el tamafio muestral

La muestra obtenida es de 384 consumidores de los diferentes emprendimientos
del sector ropa Trujillo 2023; asimismo para poder determinar la muestra se empleo

la formula de poblacién infinita, obteniendo los resultados siguientes:

Datos:

n= Muestra

Z= 95% confianza fijada por investigacion => 1.96

P=50% de la proporcion de la poblacion que cumple con el marketing digital
y el e-commerce => 0.50

Q= 50% de la proporcién de la poblacion que cumple con el marketing digital
y el e-commerce => 0.50

E = 5% => 0.05

Formula:

Z’xpxq

Reemplazando:

(1.96)2x 0.50(1 — 0.50)
n=

=384.16 ~ 384
(0.05)2




Anexo 4: Prueba de Normalidad

e HO: Los datos siguen una distribucién normal
e H1: Los datos no siguen distribucién normal

P(sig) < 0.05 Se rechaza Ho y acepta H1

Tabla 8:
Prueba de normalidad
Pruebas de normalidad
Kolmogérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistic Estadistic

o gl Sig. o al Sig.
Marketing Digital ,073 384 ,000 ,985 384 ,000
E-commerce ,079 384 ,000 ,972 384 ,000

a. Correccién de significacion de Lilliefors

Se infiere que para la presente investigacion se us6 Kolmogorov-Smirnov debido a
que tenemos una cantidad mayor a 50 (384); asimismo al resultar en ambas
variables un SIG. De 0,000 siendo menor a 0.05 (P valor) se empleara el estadistico

no paramétrico de Spearman.

Siendo asi en este caso que las variables, no siguen una distribucion normal (p <

0.05), por tanto, se acepta H1.



Anexo 5: Prueba Piloto

Tomando en cuenta a 35 consumidores de los diferentes emprendimientos del

sector ropa Trujillo 2023.

Tabla 9:
Prueba Piloto
Correlaciones
Marketing E-
Digital commerce
Rho de Marketing Digital Coeficiente de 1,000 ,863"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 35 35
E-commerce Coeficiente de ,863™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 35 35

Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de los emprendimientos del sector ropa, Truijillo 2023.

Elaboracion: Propia

Infiriendo sobre la tabla anterior, cabe decir que existe una relacion significativa
entre las dos variables estudiadas, las cuales con Marketing digital y el crecimiento
del e-commerce con un sig. bilateral de 0.01 positivo por lo que se deduce una alta
correlacion con un coeficiente de correlacion de 0.863. Es preciso decir que, el
marketing digital se relaciona con el crecimiento del e-commerce debido a que
mediante el uso de estrategias de marketing en las plataformas digitales se logra
captar e interactuar de manera remota pero cercana con los potenciales
consumidores de la organizacion, buscando asi satisfacer sus necesidades
obteniendo que estos se integren a su cartera de clientes, todo esto se obtiene por
medio del e-commerce, el cual, ahorra tiempo y recursos, minimizando gastos e

incrementando la productividad y eficacia de la organizacion.



Anexo 6: Confiabilidad del instrumento

Coeficiente de alfa de Cronbach para instrumento de Marketing digital y crecimiento

del e-commerce.

Tabla 10:

Confiabilidad del instrumento

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach Alfa de Cronbach N de elementos
basada en
elementos

estandarizados

,915 ,930 2

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de los emprendimientos del sector ropa, Truijillo 2023.

Elaboracion: Propia



Anexo 7: Formato para la obtencion del consentimiento informado

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

Titulo de la investigacion: Marketing Digital y el Crecimiento del E-commerce

para los Emprendimientos del sector ropa, Trujillo, 2023.

Investigador principal, Autores: Detan Arroyo, Cristina Dayhana (orcid.org/0000-
0003-3572-4095) y Narvaez Obando Norka Jerica (orcid.org/0000-0002-1189-
5271).

Asesor:
Mg. Cedrén Medina, Carlos Alberto (orcid.org/0000-0002-4025-764X)
Mg. Cervantes Mendoza, Hugo Manuel (orcid.org/0000-0002-7529-7262)
Proposito del estudio

Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigacion:
Marketing Digital y el Crecimiento del E-commerce para los Emprendimientos del
sector ropa, Trujillo, 2023., cuyo proposito es Establecer la relacién entre el
marketing digital y el crecimiento del e-commerce para los emprendimientos del
sector ropa, Trujillo 2023. Esta investigacion es desarrollada por estudiantes de la
Escuela Profesional de Administracién de la Universidad César Vallejo,

aprobado por la autoridad correspondiente de la Universidad.

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizaré lo siguiente:

1. Se le presentard un cuestionario en el que tendra 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
cbdigo; luego se le presentaran preguntas sobrevariables especificas de

la investigacion.



2. Eltiempo que tomara responder la encuesta sera de aproximadamente 5
minutos, si gusta, puede responder ahora o comprometerse a hacerlo en

otro momento o lugar, nosotros lo buscaremos.

Informacién general: se le brindara a cada persona, la informacion para
cumplimiento delos principios de ética, se permitira cualquier interrupcion de

parte del entrevistado para esclarecer sus dudas.
Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participaro no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacién no desea

continuar puede hacerlo sin ningan problema.
Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en
la investigaciéon. 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 informard que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la
institucion al término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econémico
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 informacion que usted nos brinde
es totalmente Confidencial y no sera usada para ningun otro proposito fuera de la
investigacién. Los datospermaneceran bajo custodia del investigador principal y

pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Informacion especifica: Una vez que se haya terminado de brindar la
informacion general,se debe compartir la informacion especifica sobre la

investigacion: los datos que se



requeriran, el hecho que se observard, o la accion que se realizara en el cuerpo
(medir, examinar) o alguno de los elementos de él (examenes de sangre, orina,
células, tejidos u otro material biolégico), haciendo énfasis que los resultados
sblo seran utilizados para la investigacion, sin identificar a la persona. De
desearlo, se puede brindar algun resultado de interés clinico al participante

voluntario.
Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Docente Asesor
Cedrén Medina, Carlos Alberto al correo electrénico

ccedronm@ucvvirtual.edu.pe o con el docente Cervantes Mendoza, Hugo

Manuel hcervantesm@ucvvirtual.edu.pe o al correo del Comité de Etica de la

escuela profesional: ética-administracion@ucv.edu.pe , o0 al correo de la escuela

profesional.
Consentimiento

Después de haber leido los propositos de la investigacion autorizo mi

participacion 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].


mailto:ccedronm@ucvvirtual.edu.pe
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mailto:ética-administración@ucv.edu.pe

Encuesta aplicada a los consumidores del sector ropa, Trujillo 2023

Adaptacion: Miembros del equipo de investigacion (Detan Arroyo, Cristina

Dayhana y Narvaez Obando, Norka Jerica)

1. DATOS GENERALES

Tabla 11:
Datos generales del encuestado
Género Estado civil Nivel Instruccidén culminado
(F) (M) (S) | (©) | (V)| (D) | Primaria() | Secundaria () | Superior ()

Edad:

2. DATOS ESPECIFICOS:

En cada pregunta (item) marque la alternativa (X) de su percepcion, segun la

siguiente escala de valoracion:

Tabla 12:

Tabla 13:

Escala de valoracion

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

gl b~ W N P

Encuesta a los consumidores de los emprendimientos del sector ropa, Trujillo

2023




PREGUNTAS

1. TECNOLOGIA DIGITAL

1 | ¢La comunicacion es un medio para la mejora de la tecnologia digital en los

emprendimientos del sector ropa, Truijillo?

2 | ¢Considera Ud. que la tecnologia digital ofrecera una informacion efectiva en los

emprendimientos del sector ropa, Trujillo?

3 | ¢Considera Ud. que los aparatos digitales influiran de manera relevante, en los

emprendimientos del sector ropa, Trujillo?

4 | ¢Cree Ud. que el uso de aparatos digitales mejorara el servicio de tecnologia

digital en los emprendimientos del sector ropa, Trujillo?

2. SERVICIOS EN LINEA

5 | ¢Considera que el uso de las redes informaticas ayudara a tener un excelente

servicio en los emprendimientos del sector ropa, Trujillo?

6 | ¢Cree Ud. que los servicios en linea de los emprendimientos del sector ropa,

Trujillo debera tener facil acceso?

7 | ¢Considera Ud. que los servicios de los emprendimientos del sector ropa, Trujillo

tendrian que estar constantemente disponibles?

3. RETENCION DE CLIENTES

8 | ¢Considera Ud. que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo deben aplicar

una técnica de retencion?

9 | ¢Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo le brinde
servicios que satisfagan sus necesidades de vestimenta en caso de

emergencias?

10 | ¢ Estaria de acuerdo que los precios en linea sean menores a comparacion de

los ofrecidos en la tienda fisica de los emprendimientos del sector ropa, Trujillo?

11 | ¢ Estaria de acuerdo gue la atencion en linea sea objetiva y clara para retener a

clientes de los emprendimientos del sector ropa, Trujillo?

4. COMUNICACION INTEGRADA

12 | ¢Estaria de acuerdo que la publicidad virtual permitiera una comunicacion

integrada con los emprendimientos del sector ropa, Trujillo?




13

¢ Estaria de acuerdo los emprendimientos del sector ropa, Trujillo tengan un
marketing directo virtual efectivo para tener asi una comunicacion integrada con

los clientes?

14

¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo designe a
un asistente de ventas que le ofrezca promociones de manera personal para que

se mantenga una comunicacion integrada?

15

¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo mantengan

una comunicacion integrada en las redes sociales con los clientes?

16

¢La tecnologia digital influye en el e-commerce en los emprendimientos del

sector ropa, Trujillo?

17

¢ El servicio en linea influye en el e-commerce en los emprendimientos del sector

ropa, Trujillo?

18

¢La retencion de los clientes influye en el e-commerce en los emprendimientos

del sector ropa, Trujillo?

19

¢La comunicacion integrada influye en el e-commerce en los emprendimientos

del sector ropa, Trujillo?

5.

INTERACCION COMERCIAL

20

¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo generen
una interaccion comercial en linea mediante la expresion de su servicio brindado

por otros clientes?

21

¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo generen
una interaccion comercial en linea optando por relacionar sus servicios con los

clientes?

22

¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo genere una

interaccion comercial en linea formando una experiencia satisfactoria?

23

¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo generen
una interaccion comercial en linea creando una mejor percepcion de los servicios

de venta de ropa?

6.

INTERACCION ELECTRONICA

24

¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo cuenten
con una web de referencia donde brinde una interaccién electrénica con sus

clientes?




25 | ¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo incorporen
una web de referencia para que los lientes interactien electronicamente?

26 | ¢Estaria de acuerdo que la interaccion electronica de los emprendimientos del
sector ropa, Trujillo se encuentre buscando en Google?

27 | ¢Estaria de acuerdo que los anuncios de los emprendimientos del sector ropa,

Trujillo tenga una interaccion electrénica?

7. REDES DE COMUNICACION

28 | ¢Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo tengan
redes de comunicacién usando Facebook?

29 | ¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo utilicen las
redes de comunicacién como es el Facebook para poder ofrecer sus servicios?

30 | ¢Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo tengan
redes de comunicacion usando Google?

31 | ¢Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo tengan
redes de comunicacion usando E-mail?

32 | ¢ Estaria de acuerdo que la los emprendimientos del sector ropa, Trujillo utilicen
las redes de comunicacién como es el E-mail para poder contactarlo?

33 | ¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo tengan
redes de comunicacion usando YouTube?

34 | ¢ Estaria de acuerdo que los emprendimientos del sector ropa, Trujillo utilice las

redes de comunicacion como es YouTube para poder promocionar sus servicios?

Elaboracion: Propia




Anexo 8: Validacion del instrumento

Figura 1:

Validacion 1

Evaluacién por juicio de expertos

Reapolade puce: Ustcd ha sids acloossonade para evaluar el ingtruments Marhcting Dagital ¥ ol Crooimienls del
E-commerce para los Emprendimisntos del secior ropa, Trujilo, 2023°. La evaluacion del mstrumento es de
gran relevancia para lograr gue s=a valido y gue los resullados obleridos a parlir de é@ste sean ubilizados
eficeni=menies; aporando al quehacer psicoltgion. Agradecemos su valiosa colabaracion.

1. Datos generales del juez
- Propdsito de la evaluscion:
Validar & conlenidao del irstrumenta, por juicio de expeios.
Mombre del juez: | Mg. Angie Barrera Correa
Grado profesional: Maestria {x ) Dhaclar [
Clinica | ] Social [}
Arsa de formacion académica:
Educafva | ) Onganizacional (x ]
bl arkeling Research
Areas de experiencia profesional: Farategic Marketing

Institucién donde |abora:

Universidad César Vallejo

Tiempo dae o operiencia profesional en 2 a4 afas i i
ol &rea: Mas de 5 afos (x 1
Experiencia en investigacidn Trabajols] paicomeincas reali sados
Psicometrica: Tiulo del esiudio realizada.

[=i carresponde]

Datos dé |a escala (Colocar mombre de |a ascala, cusstiorana o inventano )

Momibre de |a Prusha

Cusstionario &n escala crdinal

Auftorac

Dy hana Deldn v Serica Marvder

Procedencia:

Ol avfior, adaptada o validada por olros: autores:

Admi ristracikan:

Virtual

Tiempa de aplcacian

15 mirmuios

Ambita de aplcacion:

La Libertad, Trujilio

Significaciin:

Esth compuesia por dos variables: Marketing digilal y crecimienta del -
CONTIMIEICE.

La primera variable, conliene 4 dimensionss, de 14 indicadares y 19 liems
en balal El obhjetivo es medir [ refacidn de variables.

La segunda variable conbiens 3 dimensiones, de 11 indicadores y 15 |bem
en balal El obhjetivo es medir b refacidn de variables. .1

4, Soporie tedrico

(describir en funcitn al modela bedrico])



EII:HI'MEA

refEncion de clisntes y
COITILNEC 2N
Imegrada

Subescala Definicicon
{ Dl M Neslo S
[Marketng Dwgrial | Tecnalogia digital, Carmcedo y Manilla (20022), & markebng digial aphica = uso
sEvioos en lime=a, i b I:i:ncl-nglaaﬁn de dar a conocer los. produchss o ssnnocs

o= CcErias OManEEConSS par oQrar un mejor y  mayar
alcancs ampleando esiralegas para poder cumplr con los
abnpsineos plasmados.

|E-commencs

InkEraccian  oomeroal,
IMETSCoION EkSCTorica

Sydie (2021} menciona que, el e-commisrce hace uso de las
hemamientas digitalss que le proporcionan los  avances

¥ edes de fecnologicos para una mesgor geshon de sus Endas onding y
COMLINEC 300N que =s5ias s=an del agrado de oS cOMSsUmdonss; aSEmsma,
implksmenta esiratepas de marketing digral parm i@ captacion
adecuada de clienles y una Duena difusion de sus procducios
jpara que &sios leguen a su publico objetrna.
B. Presontacion oo instrucciones para el juez:

A& conbinuacion, a usted ie presenio & cuesbonanio “Sarketing Digital y &l Crecimienta del E-commerce para los
Emprendimienics del sacior ropa, Trgilo, 2023°, slaborado por Detdn Aroyo, Crstina Dayhana y Nanciez
Obanda, Norka Jenca en el afio 3022, De acuerds con los sigeentes indicadores calfigue cada uno de los

s sgun cormesponda.
Categornia Calificacian Indiicador
1. Mo cumple com =] cnbeno El it=m no e= clam.
LARI El item requiens bastantes mod ificacionss o una
L DAD modificacion muy grandes en =l uso de las
El Rem s | £ Bago Mived palabvas de acwerdo con su significado o por la
COMprenoe ordenacion de estas.
facimente, L

decir, su sintacSca
¥ semanhica soni

i, Moderado nevel

Se requiere una modiicacion muy especifica de
algunos de los 12mminos. del item.

r=laocn kgica can
la cimesnson o

Indicacor que eshy

adecuadas. El i%=m es claro, liene semmantica y sinlaxis
4. Alto nivel e
1. iotaimenie en desacuerdo (no El ikem no Sene relacdn lbgica con la dimensidn.
cumple con &l oriteno)
COMERENCIA |Z Desacuerdo  (bajp nivel de | El flem tiene una relacidn tangencal fiejana con
El ibesn tiene 2 Lo | la chmension.

A, houerdo {moderado nivel)

El it=m bens una relacion moderada con la
dimaEn=on que S8 =5k mikienoo.

El Bem =5 esenoal
o imporiante, =5
ohscar debss sesr
mcluido.

. Bayo M

micierdo. 4. Totalments de fScuerdo (ako El Fem == snmcusnira =sia relaconado con la
rivel) dim&nsdn que =std midisndo.
El iem puede ser elminado sin que &= ves
1. Mo cumple con &l cnbeno afsctada la medicidn de la dimensicn
RELEWVARNCLA

El iem biens alguna relevancia, pero otro Bem
pusde estar ncluyendo lo gue mide ésie.

3. Moderado nevel

El em &5 relabvameante mmportanbs.

4_ Ao resel

El iterm es muy relevanie y debs ser induida.

L= con defemrmerda rnst;.-'cn':ﬁ':ﬂ.'m.una =soaia de T & 4 su valoraoon, as! oomo

solcifamas brindesus abservacionas que considers patfinenis

1 Mo ousmple con & oriena

2. Bajo Mived

3. Moderado nivel

4. Ao niveel




Dimensiones dol instrurmento:

" Primera difmensicn: Temaologia Digital

. Objetives de |a Dirmension: Delerminar la retacitn entre la lechologla digital y el

Gredameenio del e-commerce en los ampiandimienios del Setion ropa, Tiuille 2023,

Indicadores

Claridad

Coherencia

Relevancia

Obseryaciones!
Recampndationes

o L mesa et

.-__Lﬂ comunEacdn a3 un
medio para la mejora de ka
lechologla digital en los
emprendimientos ded secior
rapa, Trujila?

nbarmacion

fComsdara Ud. que k&
tecrholngia digital olrecesd
unia mlormacikin electiva an
ks emprendimientos  del
seclor rapa, Trujilla?

A par atos
igptales:

iComsdera Ud. que los
aparalos diglales nfluirdn
de manera relevante, en los

emprendimientos del sector
ropa, Trujila?

fCree Ud, gue & uso de
aparalos digialas meporarsd
ed servicio de ecnokgia
digital & hos
emprendimienios del sector
ropa, Trdjiia?

® Segunda dirmension: Sarvicios an linea

& DObjetivos de la Dimension: Determinar la relacsdn entre los sendcos en linea y &l
credcmienio del e-commerce an los emprendimienios del seciorn ropa, Tojille 2023.

Indicadores

Claridad

Coherencia

Relevancia

D& e rv s o e
Recamandationes

Fedes
fnfarmaticas

i Considera que el uso
e las redes
informabcas ayudard a
L2191 L apselane
servicio & los

efmprandimienios del
sector ropa, Trjille?

(Cree Ud que los
servicios en linea de los
emprendimientos  del
sector ropa,  Trugllo
dabard tamer 15l
SoeEsn?

Desponibilidad

o Considara Ud. gue los
Sarvicios de I
I‘.'I'r'IFIEI"Iﬂir'I'IiI‘.'I'I1I'.“I'5 dal
sector  ropa,  Trugllo
terdeian ue ezlar
cormslaniemanta
drsponibies’?




" Tencera dirmension: Rebendcon de clientes
" Dbjetivos de o Dimension: Delemminar |2 relacion enre B relencidn de dientes y el

credmiento del e-commerce en los emprendimientios del seciorn ropa, Trujille 2023.

Indicadoras

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

M S T

Recomardaciones

| el bad

(Consdera Ud. gque log
emprendimientos del secto
ropa, Truillo deben aphea
una bhenica de rabancidn?

S el Taceadn

¢ Eslaria de scuerds gue log
efmprendimientos el sech
ropa, Trujio  le  brind

servicios que salislagan su

necesidades de vestimenta
BN Cast g8 emefgancas?

P e cid

FIEﬁCIE an lined =ea

MEnores 3 l:ﬂl"l'l[.'lﬂﬂﬁfl'l d

ks affecidos en B GEnds
MiEata e Iy
ermprendimienios dal secio
opa, Trujila?

£ EXlaria dés Sad nod e |I!|a

e mEidn

. Estaria de acuendo que |3
aslencidn  en linea oo
oliyjeliva ¥ clara para retémnar
& clanies e b
emprendimienios dal sacios
ropa, Trujila?

" Cuarta dimension: Comunicacian Inlegrada
" DObjetives de la Dimensdn: Delenminar |a relacitn anire & comunicacion inlegrada y el

crecimienio del e-commerce en los emprendimientos del secior nopa, Toujille 20Z3.

Indicadorss

i Larid ad

Cohérencia

LIS ry SCadrmesr

Relevancia

Recampndationes

F ultslicidad

(Eslaria e acuerds gue
publicidad  virtua
mmiliera ung

unicacidn  inegrads
Te T T Tl T T
&l sachor ropa, Trjilke?

Pularketing
diracio

al eletlivo para fene
UnA O RiCEsin

,,,Eala‘f.a ge acuerdo |od
FIfEI'HIhT'IEﬂLI:IE e
or ropa, Truglo bengar

no mamketing  direct

L

tegrata con bos ciemes?

' i La
pensonal

signe a un asistenie de
Las  gue

JEsiaria de atuerds Que
& emprendimientos de

i ] fopa, Trujild
-

le  olrenes




promociones de  manera
personal para gue  as
rriarienga una
comunicacian integrada?

Lociar
iales

JEaiaria de acwerds gus
los  emprendimienlos de
Em e rapa, Trujilg
rArEmgan ung
ooMmunicacin  inlegrads
er las redes socsales con

fios cheriles?
ila lecnologia  digila
I"I|'|IJ!|IE En &l E-ComETercy
jan hos -Ei"l'lFlI'Ef'lﬂi'r'lEr'll.ﬂEl
el smctor ropa, Trujillo?

|!.-E| garvicic &n lineg
l’lﬂuyE el &l e-Cormime e
jan hos -Ei"l'lFlI'Ef'lﬂi'r'lEr'll.ﬂEl
el smclor ropa, Trujilla?

Jla  relencion  de  lod
clenles influye en el @
JoOrnEmserce &n ke
femprendimientos de
[Becion opa, Trujio?

iLa COMMLNICAE G
friegrada infuye en el &
JCOMIMarce &n os
ermprendimentos il
[ecion ropa, Trujlia?

" Quinta dimension: Inleraccin comencial

. Objetivos de ka Dimension. Delerminas 1 relacion entre 8 nlersecion comercial v &l
marketing digital an los emprendimientos del secior ropa, Trujilio 2023,

Indicadores

Ibeern

Claridad

Colvirantis

Ralevancia

Observacionas!
Recomendaciones

[Expresitn

, Estaria de acuerdo quelod
emprendimienios dekseslo
opa, Tiujillo generen ung

beraccion comercial e
ineamedante la exprasiin

fedy servico brindasdo po
polios clienbes?

el aciin

. Estaria de acuerdo quelod
emprendimienios defsetio
opa, Trujillo genaren una
beraccion comercial e
inea optandopor relacions
SUS SETVIGIoS
oo kos clientas?

Experiancia

. Estaria de acuerdo quelod
emprendimienios delsecio
opa, Trule gensre ung
teraccion  comercial ar
imea farmando una
Ipariencia satislaciona?




Fercaption

/. Estaria de acuerdo que
iprendimienios delsecio
opa, Trjillo genaren un
leraccidon commercial  ar
irea creands una I'r'lEjl'.'l
I'I:EP'.'I'.'III"I dlos sarvic
e yenta de

opat

. Sexta dimensidn: ieraccin ekctnnica
. Objetivos de la Dimension: Detenminas & relacion entre |a interaccon electionica v el
rrarketing daital en los emprendimientos del sector ropa, Trujilo 2023,

Indicadores

Claridad

Caoherencia

Relevancia

Observaciones)
Fhis coamen dBEid nes

Vel de
Falerencia

(Eslaria de acuerdo gud
fios  emprendimientos  de
wacion nopa, Trullo cuenban
oon una web de referencis
donde brinde N3

prileraccion elecironica oon
Fus clienbes?

JEgiaria de acuerdo gudg
fos  emprendimientos  de
Egmle] ropa, Truglldg
fncorporen  una web  de
pelerencia para que kos
ol ryles imlerachien
el romcameante?

Fisquadta an
Coagle

(Estaria de acuerdo que 13
lersccitn eleciromca de
& emprendimientos de

wecior  ropa, Trgllo  se

ericuenire buscando en

Google?

A L GO

(Estaria de acusrdo gqus
g anuncios de log
prendimeentos del seciod

opa, Trgillo lenga ung
tarsscitn alsctrdnkca?

" Sélima dimensidn: Redas da comunicacion

. Objetivos de la Dimensian: Determinar ka relacitn entre ks redes de comunicacion v el
marketing daital en los emprendimientos del seclor ropa, Trujiln 2023,

Indicadarnes

Claridad

Cohemencia

Relevancia

Observacionas
comendaciones

Fil=-latit

LEslaria de acuerdo gue log
ermprendimienios del seclo
ropa, Trujillo lengan redes
de comMUMCAcKoN usando
Facebaak?

£ Eslaria de atuendo que ok
efmprandimienios del secio

ropd, Trgjille  Ulilicen  las




resdes  de  comMlnecasEin
como a8 & Facabaak para
peid e alf ecer SUs SRrvicios 7

Goagle L Estaria de acuerdo que ks
efmprandimienios del sacio
ropa, Tidjilo lengan redes) 4 - -
de coMUMCEEON  usandg

Google?

L Estaria de acuerdo que lod
ermprendimienios del secior
E -erigs repa, Trujille tengan reded 4 4 4
de comunicacitn usands E-
mail?

(Eslaria de acuerdo que 13
s emprendimientos  ded
sector ropa, Trujibe ulibcen
las redes de comummcacain
como a3 & E-mail pars
poder conaclaio?

L Eslaria de acuerdo que los
emiprendimienios del secio
Y ouTube ropa, Trujillo tengan reded 4 A A
da comurscacdn usando
Yo Tibse?

LEstaria de acuerdo que lod
pmprendimientos del
roga, Thojille uiic: la
redes  de  comunicaci 4 4 4
como s YouTube
podel promocionar sus
SErvicios 7

Oﬁﬁrﬁwmé?

Finma del evaluadaor
DKl 18157863

Pl: el presermis foimats debs toma &n cusma

Williarra y Wbl (1993} ool como Povaell (2003, Mncionam Qi i S un COfSEns rSpiois & Rdmis df apitos & simplsar
Por obra paike, o ndmens o et Gud So debo emphkiar on un ico depends do nkel de expeiticia y o la deersidad Sl
LOnaCimsnen. A, mienire Gable y \Woll [1883) Grand y Dasis (1907), y Lymn (F0EE8) cftados an MoDoriiond of al 003 sugiemn
U rangs o 3 hasta 20 aupertos, Hyrids ol al. (2003) manfesian gue 10 aaparios brindardm una estmacion confiabie de la vakdez
o oS dis U NSO (Carnbhiad mnimarmnis reCoimn dabdl para Consiruooinds O nois nsmamenlos | 56 un B0 % da
0% s Ran SSidn di Soedndo oo B valider de o e $5E pubde i InGEponeds &l insinamenls Wootloimnen 4 Libkomnsn,
1995, ciados en Hyrhds of al. (2003)

War [l

pidf eimire oira hibiogralia

Fuente: Formato UCV



Figura 2:

Validacion 2

Evaluacién por juicio de axpertos

Respetado juer: Uisiesd ha sido s=leccionado para evaluar &l insirumenio fdarketing Dagital v el Crecimeento ded
E-commerce para los Emprendimientos del s=cior ropa, Trujilla, 20Z3°. La evaluacion del instrumenio es de
gran relevancia para lograr gue sea vilido y gue os resultados oblenidos a partir de &sbe sean ulilizados
eficieniemenis; apodando al quehacer psicoldgico. Agradecemas su valiosa colaboracidn

1. Datos generales del juez
z Eropdsite de b evaluscidn:

Vabdar el conbenida del instrumenio, por juicio de experios.

Mombre del juez:

ARNUEL SEVILLA ANGELATHS

Gradao profesional:

Masstria | ) Dracior ()

#rea de formadcien académica:

Clirbsa [ ) Soial {

Educaliva [ } Organizacional (X]

'

Arsas de experiencia profesional:

|Gestion Orgarezacional

Institucidn donde labora:

Universidad César 'Vallejo

Tiempo de experisncia profesional en
el &roa:

2 adafios [ i
Ma= de 5 aftos (x)

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(=i comesponde)

Trabajo{s) pscoméiricos reakzados
Thulo del =siudic realizada.

Datos de |a escala (Colocar nombre de la escala, cueslionario o invenlario)

Momibre de= |3 Prusba:

Cusstionario &n escala codinal

Autora:

Diayhana Detén y Jerica Marvdezr

Procedenciac:

Dl audor, adaptada o validada por alros aulares

Administrscin:

[Wirtual

Tiempa die aphcacidn

15 mirulos

Ambita de aplcaciin

|_a Libertad, Trujilo

Significacidn:

CORMIMETGE:.

en tolal El obhjetvo es medir la relacian de variables.

en tolal El ohjetro es medir la relacian de variables.

Estd compuesia por dos variables: Marketing digilal y crecimesnta del e-
La primera variable, conliens £ dmensionss, de 14 indicadores y 19 li=ms

La segunda variable conliens 3 dimensiones, de 11 indicadores y 15 |bams)

4. Soporte tedrico

| diemcribir en funcitn al modelo edrico)



La.c.-u.lin:EA Subescala Dafinicidn

ol e e e
Marketing Digital | Teonclogla digital }araceda y Mandlla [3022), o marketing digial aplica el uso da I3
SEVIDDS = linemfeondogla & hincde dar & conoosr koS producios o Senacios de cierias

reienoion de clieniss yOTganiZaOones para logar un mEr ¥ mayor al@mnce smipksardd
Ccomunicackin infeqrada.  jestralegias para poder oumplr con los objethves plasmados.

|E=commerce Interaccian |:-|:|n|11|:1'-:|:|-5-',1:l|: [ZDZ1} menoona gue, 2l e-commeros Face uso de lag
imeraccidn skecirdrica  WeETamenEs diglialies gus e propoernioran oS Jvances Ecnokogco
reches de CoMUNICaO0n. D una meor peshon de sus tendas onbne y que estas sean oe|
agrado de los consumidornss; asimsmo, mpemenia esirabsgas de
marketing digial pam a3 captacion adecuada de chenles y una
sena diusan de sus producios para gue esios lleguen a su poblicg
ol e,
. Pressen st lon de irsirecolones para el juaz:
A& conlinuacidn, a usied le presento &l cuesiionario “Marketing Digital y o Crecimienio del E-commeroe para

k== Emprendimiesntos ol secior ropa, Trujilo, 20237, slabomdo por Defdn Amoyo, Snsana Daytana y Maraez
Obamdo, Horka Jenca en el afo 2022, De acuerdo con Inssiguisnies indicsdones calhges cada une ds oS

Hems Segin cormesponda

i b oot Calificacion Indic ador

1. Mo cumple com & crlenc El Hem no: es dara

El Eem requisre basianies modicacoonss O LN
CLARIDAD modficacion muy grande en & uso de S

2. Bak Mreel
=l ibesmi s f palabras de acuendo con su signiicado o por la

COITpr ede DrOEND0 DI o 2552,
isolmenie, =1
S requiere una moddicaoon muy especiica de
deOr, SU SINSCCA | 3 poderada nieel
¥ antica son alguncs de los eminos del (lem
adeiirdas El item es dano, tene semantica y sintaxis

4. AR nivel aciscumdia

1. lotaimente en desacuerdd (Mo El iterm no Sene relacan logica oon la dimens idn.
cumple con o oritena)

COMERENCIA |2 Desacuerdo (bajo mivel de | Elisemn tens una relacion tangencial fejana con
El itz e SiCUEnda | la dimensin

red 3ot logioa oo
El Hem bene una relacon moderada con la
B dimenskn o 3. Aouerdo moderado rreel | SiMenskn que te st midenda,

mndecador que esia

mad ienda. 4. Toaimente de SAoserdo (ako El ilem == enousnia e5ia relaconado con &
nived ] dimensicn que e5ia e ndio.
El E=m puede ser shmnado sin gue S8 BB
1. Mo cumple con & crieno alfsctads la medicon de la dimension
Elillr:l-m?:n:ﬂﬂ 2. Baj Nivel El F=m Bene alguna relsvancia, peno olro Hem
eskar mcl a} de esie.
o - P incluysemda o que mi B
dear debe ser 1. koderado niel El Eeen es relafvaments impofante.
Inchdio:

4. Ao niel El kem es muy relevante y debe ser induida.

Lesr oon dedenyryenio ios fems y osidcar &n ana esoaly o= T a 4 su vloraoan, &0 oomo
safoiamas handesi s chSEvICAANES QU Dansigens eminenis

1 Mo curmple con &l cnteno

Z. Bajo M

2. Moderado nieed

4. &Ho nieed




Dimensiones del instrumenta:

# Primera dimensidn: Tecnologia Digilal
# Chjedivos de la Dimensson: Delerminar [a relacion enire i =enologia digilal y el
cresgirmi snba del e.commerce &n bas amprendimignios del secior ropa, Trujillo 203

Indicadones

Itern

Claridad

Coherencia

Relevancia

Db ervaciones!
Risstot riveen LS ko rvess

I rma riGac idn

Lo comunesaci =5 W
medic para la mejara de
i=cnologia digkal en los
ernprerdimienios del
secior ropa, Tryilla?

4

4

4

niormmacién

LConsidera Ud. que |3
l=cnologia digital ofrecers
una infarmacidn efecliva en|
e emprendimientcs  del
saclor ropa, Trujilla?

AN aralos
digilakes

LConsidera Ud gque oS
aparalos digilabes influirdn
de manera relevanis, en

s emprendimienlos del
secior ropa, Trujilla?

LCree Ud. gque & uso de
aparaios digilales mejorans
e =ervicio de lecnologis
izl Ly I
erngrerdimienios e
seclor ropa, Trmlka?

W Sspunda dimensitn: Servicios en linea
" Ohjetivas de [a Dimensidne Dederminar la redacion entre o5 servicios en linea y &l
cresciri enba del e-commerce &n los emprendimienios del secior ropa, Trujilo 203,

Indicadores

Hem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Obzervacionss!
Recomendacionss

Fagay
mlormalicas

L Considera que & wsa de
as  redes informdbcad
ayudard a  lener  un
aacelenle servicia en log
emprendimienios del secbar

rapa, Trujlle?

4

4q

|

L Cree Ud. gue los servicios
=ul linea e lag
emprendimientos del s=cion

rapa, Truplle deberd isnes
il acce=sn?

Deponibilidad

jCorsidera Ld. gque los
SErViGins de Iy
pemprendimientos del secian
rapa, Truplle lenddan que
paslar conELar e nls

dispanibles?




" Tercera dimermadn Relencion de clienies

" Ohjetivos de [ Dimensicn: Delerminar |a relacion enire la relencidn de chenbes v el
creamienio del e-commenee en los emprendimienlos del s=chor ropa, Trujlle 2023

Indicadornes

Ieam

Claridad

Coherencia

Relevancia

Ob=arsacionas)
Becomendaciones

ER IR

4 Corsidera Ud. que las
emprendimienios del secion
mapa, Trujlle deben aplcar
urna fEcrca de rebencicn ?

d

4

4

o lisfmocsdn

{Estara de acuerdo que log
emprendimienios del sscion
mpa, Tnyjille l=  brinds
sersidos que salisfagan sus
necesidades de vestimental
e caso de smergencias ?

{Estaria de acuerdo que log
precios &n  linea  Sean
MEFGres & comparascn de
los ofrecidos &=n |la B=nd
fimics i I
emprendimienios del s=cion
rapa, Trujilla®

e N

4 Estaria de acuerdo que i
alencadn en linea  sen
ohijeliva v clara para relener
a  dienl=s di= ko
emprendimienios del s=cion

rapa, Trujilla®

" Cuaria dimensitn: Comunicacion Inlegrada
" Ohjetivos de la Dimensidn: Delerminar b relacon entre |a comunicacion inlegrada y el
creamienio del e-commenee en los emprendimienlos del s=chor ropa, Trujlle 2023

Indicadares

Claridad

Coherencia

Relevancia

Obzervacionoes/
Recomendaciones

Prublicidad

{Esiaria de acuerdo que
a publicdad wirlua
[permiliera ure
comunicacion  integrada
oon los smprendimienios
del ==cior ropa, Trujilla?

|

4

4

PMarkeling
dir ecio

{Eslaria de acuerdo |os
= mprendimienios di=
sector mapa, Trujilo Engar
un  markeling  direcig
wirtual edechivo para bene
asi  una  comunicacitn
miesgrada con los dienles?

Wenta
e rsonal

{Esiaria de acuerdo que
0% emprendimienios  de
sector  ropa, Tirujill
designe a un asistenis de
werlas que e ofrescs
oromoooness de  maners

ersanal para gue o




manienga e
comunicacitn ink=grada’?

Fedes
s e

{Esiaria de acusrdo que
05 emprendimienios de
s echor ropa, Trujillg
maniengan e
comunicacitn inisgrada
=n las redes sodales oon
s clienies?

jLa  lecnologia  digita
niluye &n &l ecommencs
=n kas amorerdimesnbos
el ==clor ropa, Trujilla?

LEl =sardco  en  lines
rfluye en & e-commerce

=n kas amorerdimesnbos
del ==cior ropa, Trujila?

i{la  rebencdn  de o9
ch=nbes influys en &l &
jcommerce &n los
lempeendimienios e
mectar rapa, Trujila?

LLa O LN G Gy
nisgrada influye en = =
lcommeree &n bs

lempeendimienios e

ector rapa, Trujila?

® Cuinta dmensidn: Inberaccitn comercial

" Chjetivos de la Dimensidn: Determinar & relacdn enbre & inberaccitn comencial y el
markeling digital en los emprendimienios del sechor ropa, Trujilo 2023,

Indicadores

Hem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Ob=ervacionas!
Recomendaciones

Esprasion

LEstaria de acuerdo que
ks emgrendimeentos  ded
sectar o, Trugjilla
geEnEnen una  inderaccon
comercial = [ e
medants b expresdn de
su servicis brindada por
plros chanbas?

|

4

4

Fiel acidn

LEstaria de acuerdo que
ks emgrendimeentos  ded
sectar o, Trugjilla
geEnEnen una  inderaccon
comercial =n linea oplando

por relacknar sUs Servicios:
con kos clienles?

Esperiencia

LEstaria de acwerdo qus
ks emgrendimeentos  ded
secior ropa, Trujillo genenes
una inferaccitn comercial
en lin=a [ormando  urns
experienca salsiactona’?

Percepodn

L Estaria de acuerdo que
las emprendimisntos del




sectar Foa, Trugilla
genensn una  inderaccion
comercial an linea creandio
una mejor pencepcicn de
las searvicos de wenba del
rapa?

" Saxta dimaneiine Infsrarrifn alecdrnerm

" Dajetivos de la Dimensidn: Delerminar la refacidn entre i3 inleraccon elecindnica v o
markeling digital en los emprendimienios del secior ropa, Trujile 20235

Indicadares

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones!
Recomendaciones;

iveb die
red e renca

(Esiaria de acuesndo gue
o5 emprendmienios  del
e cior ropa, Trdjillo cuenisn
loan una web de reference
donde brnde una
nisraccidn =lecirdnica con
s clienies?

4

|

4

(Esiaria de ascusmda gqus
o5 emprendmienios  del
Eg=ialy rapsa, Trusjilla
noofporen  una web de
relerencia  para que  los
cdien s inl=raciden
e lecindnicamenie?

Elsguada en
iS00 e

L Esiaria de acuerdo que i
nisraccion elecirdnica de
o5 emprendmienios  del
feacior ropa, Trujillo e
enouerire  buscando  en
(Google?

Anunciaos

jEsiaria de acusrda gqus
0%  anuncios  de oS
emprendimienios del saciorn
ropa, Trujilo ienga una
rieraccidn elecininica®

" Salima dimensitn: Redes de comunicacidn
" Ohjetivos de la Dimensidn: Determinar & relacon entre [as redes de comunicacion y o
markeling digital en los emprendimienios del secior ropa, Trujile 20235,

indicadoras

Ibem

Claridad

Coherancia

Relevancia

Observaciones!
Recomendaciones

F acahaok

2 Estaria de acuerda gque lod
Emprendimienios del secio
ropa, Trujlle fengan redes

da comunicacitn usando
F acabook?

4

4

|

) Estaria de scuerda gue los
Eemprendimienios del secio
ropa, Truflle  wiilicen |as
redes  de oomunicacian

como &= &l Facabaok para




poder ofrecer sus sericios T

) Estaria de acuerda gue lod
emprendimienios del seciog
v, Tiuplhe: tevegan redes
de  comunicacitn  usandd
Googke?

= rmail

) Estaria de scuerda que jos
emprendimienios del seclog
ropa, Trujlle iengan redes
e comunicacion usando E-
il ¥

| Estaria de scuerda gue |3
o= emprendimienios  ded
Eecior mopa, Trujilio ulilcen
as redes de comunicacin

como &5 & E-mail para
poder comactarkia’?

ouTube

) Estaria de acuerda gue lod
emprendimienios del seciog
ropa, Trujlle iengan redes
de  comunicacitn  u=ando
YauTube?

) Estaria de acuerda gue lod
emprendimienios del seciog
ropa,  Trujils  uilice  las
redes  de  comunicacian
como =5 YouTube pars
pader promocionar sus
e Cios ¥

!

f
(] riued Sevilla Angedaibes
Wl 40557024

Pl . el e Pl i e Doviaad ) s i,

Al p Al |10 aal corns Powid (2003 nisefed o gul i G o ool M ol Mo O e @ et

Por clim paate, @ nomee di e QUi s et afgleEr @ un jon Sipee O vl i eaeilaE y G b diedsedad Gl
coniEiee ALl mieviiee Gable y Well {(1003), Gae y Davs (1907, y Ly (1008) jsedes @ MoDaiand ol @l 3005) sugion
i raig o 2 Pasle 20 aopartos. Hyike et el (2003) rarifaskan oo 10 sapirio bindean o eillinecen conlabk o bk sz
W A S i D il | R T T el L o 0 P e R I U e i . B4t B O
i i o e O e LT (30 [ v G uin R dile o Saf noorioieto o oo Peuik e & Lukkonin,

1005, e an Hythoas on e, (20

Ner - g st s coesd st Mo etlh 1735 pof wnire e bsblogralla.

Fuente: Formato UCV




Figura 3:

Validacion 3

Evaluacion por julcio de expertos

Respsisdo juez- Usted ha sido selsccsonado para svaluar & insbrumsnbo Warketing Digital v &l Crecimisnlo del
E=commernce para los Emprendimienios del secior ropa, Trujillo, 20Z3°. La svaluacidn del instrumenio es de
gran relevancia para lograr que sea vakdo y gue lbs resuliades oblenidos a partir de ésie sean ulilizados
eficeniements; apatando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colabaracion.

i Datos generales dol juez
- i -
Validar el comenide del instrumenta, por juicio de expertas.

Mombre dal juaz: MWillreda Santiaga Bocanegra Merino

Grado profesional: Faestria [X ] Dhacior i 1

Clinica (| ) Social [
Area de formacion académica:
Educativa { ) Onganizacional (X )

Areas de experiencia profesional: Finanzas y Operaciones

st dorsds |alora: Universidad César Vallejo

OHG Creces
Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios i i
@l drea: Mas de 5 afics | X ]
Experiencia en Investigaciin Trabajo[s) psicoméricos nealirados
Psicomatrica: Titulo del esbudio nealizado.

[si correspande)

3 Datees de la escals (Colocar nombre de la escala, cueshonano o inventaria)

Mombre de |la Prusba: Cusslionaro sn sscala ordinal
Auitora: Dayhana Detdn y Jerca Narvder

Proceadencia: Diel autor, adaplada o validada por odnas sulones

Adminisiracidn: i sl

Tiempa de aplicacian: b 5 minutos

Ambita de aplicaciin: | a Liberiad, Trulls

Sigrificaciton: | Estd compuesia por dos variables: Marketing digital y crecmienio del &=
COMITEroe.

La primera variable, confiens 4 dimersones, d= 14 indicadares y 19 lbems
&n iotal. El objpelive as medir la relacitn de variablas.

La s=gunda varable contiens 3 dimensiones, de 11 indicadores y 15 liems)
en fotal. El abjetiva es medir la redlacidn de variables.

4. Soporte tedrico
[describr en funcidn al modelo ledeica)



Eitlh‘.ﬁuﬂ!.ﬁ

Subescala
(dimensiomnes)

Defimician

|Markesng Digital |Tecnalogia
|s=rncics
fef=nocn de  chenles
joomunicacion miegrada.

chrtal,

B Imiea,

Camacedo y Mantila (3022], =l markesng digital aplica & uso de il
tecnodcgla a3 fin de dor @ comocer los producios o sersoos e
ciefas MganiZaoonss para lograr un mejod ¥ mayor akcanoe
emplando =siabegas para poder cumplir con os objpeieos
plasmados.

|E<commesmce Inleracodn comercal,| Sydie (2021} menoona gue, el e-commeoe haoce uso de lasg
naEracoion  elecironica j| herramisntes  digiales que e peopoicionan los avanosg
ress s 08 COTRLN CaeCHon. EcnodCgcos para una mejor pEsion os sus bendas online §ooue
estas sean o agrado de 0S5 CONSUMIOOES, AEMESTO
implemeania estalegas de markebing dgal paa @ capboon
acenuada de dientes ¥ una buena difusion de sus producios pa
gues esios leguen a su publico oiyetna.
5. Presontacion o insiruccionss para ol juoz:

A continuacion, a usied ie presento el cuestonano “Marketing Digital y &l Credmiento del E-commence para
los Emprendimienbas dal ssctor ropa, Tnajilio, 202, elaborsda par Detdn Armoyo, Cristina Dayhana y Narvaez
Obando, Morka Jenca en el afo 3022, De aouendio con lossiguientes indicadores. calfigue cada uno de ios
fierres segin comesponda.

Catogornia

Calificacian

indicador

1. Mo ousmpls con el orrleno

El B=mi neo &5 daro.

[Ell ibean requiere bastanies modificacionss o una

melacion lpica con
la dmension o
IndICador que =53

CLARIDAD 2 Bado Mevel maodificagon muy grande en o wso de las
El it=m e aa Nwve palabras de aouerdo con su significado o por la
DOMPNE Mide arfsnacidn de soias.
facimenle, [
decir, su sintictica | 3 Moderada nivel e requiere una modificacian muy especifica de
y semdnbica san algunos de los Ermincs del Hem.
adecuadas. El item es claro, bers semantcs Y Silaxes
4. ARO nhes adecuada,
1. iolalmenie &n desacuerdo (na E itz no tiene redascion kagica con |l direEns .
cumpde con & orieEno|
COHERENCIA | Desacuerdo (bao nivel de | E jbem tiene una relacidn tangencial dejana con
El hiem fene acuerdo iz dimensidn.

3 Apuerdo (moderado rvel)

El Eem tiene una reladén modersda con la
dmension ques S sl madlendo.

midismdc. 4. Tofalmente de Acwsrdo (ako El item se sncuenfa esid relacionado coni la
nivel] dimensidn que =sid midiendo.
El if=m puede ser eliminado sin gus == vwea
1. e pie con & orTieno afectada la medicidn de la dimersidn.
RELEVAMNCIA
El item &% esencial | 2 Bajo Nivel El item 1-:::: T:E.ln::blﬁmn:. E-en:- otro item
o Importanis. o pueds estar inchuysndo o que mide Sshe.
deir debe ser 3, Moderado nived [El ib=m &5 relatieamen b impotanie.
inchuia.
4. AR nived El fem es muy relevante y debe ser incuido.

Lesr con demﬂmm.'usjmy:.lﬁrrm una ascals de T a 4 so valomacan, as! oomoc
zalcamos hmce sus absErraoormeEs JQUE OorsToeTe pevhnerse

1 Mo cumple con el cniers

2. Bajo Mivel

3. Moderado nread

4. AHo el




Dimensiones

del instrumeanio:

. Primera dimension Tecnologia Digtal
. Objetives de fa Dimensidn: Delerminar la relacion ente la lecnolegia digital v el
crecimiento del e-commarce an los Efﬂﬁ&l‘lﬂifﬂi&l’ltﬂ&- e mescdi rapa, Tl'l.ljiml- 2023,

Indicadanas

itern

Claridad

Cahwenendia

Fogbaw anicis

Obsarvacionas)
Recomendationes

Comunicacion

JLa comunicacitn es un
|medio para ka mejora da ka
lecnologia digtal en los
ernprendimenlos el
secion ropa, Trugllo?

o Stiin

Considera  Ud. que Ia
lecrologia dighal efrecard
ra infarmacion electiva en
emgrendimientos  dal
secior ropa, Truga?

A paraios
Higitales

Considera Ud. que los
aparalos digitsbes mfuiran
e manera relevanis, en
fos emprendimientos  del
secion ropa, Trugla?

i Cree Ud. que & u=o oe
aparatos dgilales mejorard
ja|  Sarvicio de 1I‘.'l:l'll!||lll'='|l'ﬂ
i it en g
-E-l"l'l[.'ll'&l'ﬂh'r'l&l"lll!lfl el

[Eecior opa, Tula?

® Segunda dimensidn: Serdcios &n limaa
® Objefivos de la Dimensidn: Delenmings la redacion entre bos sendcios en linea y el
crecimiento del e-commerca en los emprendimisnbos del seciorn ropa, Tojille 2023.

Ervifli s el or s

Claridad

Coherencia

Relevancia

Dbaarvaciones!
Recomendaciones

Fades
Jrifarrrch e s

[ Considara que & uso de
as redes  informaticas
ayudard a lener  un
pxcelenie sericio an los
e mprendimienios del sactor
popa, Trujilla?

[ Crese Ud. que bos servicios
en lnea de  los
e mprendimientos del sactor
ropa, Trujils deberd temer
Al accasa?

DEpanibilidad

| Considara Ud. que |os
b P O de los
pamprendimienios del sachor
ropa, Trujils tendrian que
ZEIECT) carstanbemenie

disporibles 7




" Tenaara dimensitn: Relencion de clientas

" Ohjeivos de la Dimension: Deberminar B relacsdn enire la refencion de chenies y al
crecimiento del a-commence en los amprendimienbos del secior ropa, Trjillo 2023,

Indicasdores

Iterm

Claridad

Coherancia

Febewancia

Dbsarvacionas)
Recomandaciones

L ealtad

i Conmidera Ud. que o
-Eﬂ'lFII'E-l"IIﬁ"I'IiEI"I'II'.“I'E ded sector
opa, Trujilo deben aplical
na Beraca da ratemnssdn?

Satislaccion

; Eslaria de acuerds que o3
emprendimientos del secior
bopa, Trijille le  brinds
servicios que salisfagan sus
ecesidades de veshmenia
50 dE Smerpencias?

Frecan

¢ Eslaria de acuerdo que log
etios  en  lined  Ssan
ores & cm‘rpara-:iﬁn [
aolfecidos an B liends
aita the I
prendmientos del sector
opa, Trujille?

Ay

¢ Eslaria de acuerdo que |3
tencion  en  linea ses
jetiva y clara para retenei
clienies da I
prendmientos del sectof

opa. Trujille?

¥ Cuara dimension: Comunicacidn Inlegrada

" Ohjeivos de la Dimensidn: Deberminar b relacion enine la comunicatidn nlegrada y el
crecimiento del a-commerce en los amprendimienbos del secior ropa, Trjille 2023

Indicadores

it

Claridad

Coherencia

Relevancia

s re @i o es
Recomandacings

F ulblicidad

i Esfaria de acuendo qus
a pubbcidad  viriwal
el era Lns
Comunicacion inlegrads
oon ks ermprendimienios
el secion ropa, Tjila?

PMarketng
Hirects

.!.EEILEHE de acuerdo |og
pa mprandirmienios i)
paachion ropa, Tiujilla bergan
un - marketing  directo
irtual afective para tene
el una  coMmunicaciin
rilegrada oon los cisnbas?

' el EE
personal

[ Estaria de acuerdo que
o8 emprendimientos del
pecior  ropa,  Trujillo
Hesgne a un asistente de
erlas que le  olrezcy
promociones de maners

ersonal para  gue  ss




ranienga LinS
eomunicacion inbegrada?

T A b

{.EEILEHE de acoerds gue
a5 EI'r'IFIEI"Iﬂir'I'IiI‘.'I"tﬂH- e
Baclar P, Trujil
r'I'IEI'“I1I‘.'|"IQ3'I Lin3
COrmLni CAciGn il'11|‘.'l;|r3ﬂ3
i las redes sociales oo
og clianies?

[La lecnologia  digital
r'||'||..r!.'E- T s =
T s -E-I"I'I|'.'II'I‘.'|"IIh'r'lE1"I|.I'.'|&
el secior ropa Trjile?

GED sendtic en lines
rifluye en &l e-cormmenss
en los  emprendimientos
el secion ropa, Tjila?

[La relendson oe |og
clentes influye en al e
oMM ernce &n I
e mprendimientos ]
paaciar ropa, Thujilla?

[ La COMURnICACIAN
riegrada influye en e e
COMmiTenca &ri lasg
e mpre ndirmientos ]
pachar ropd, Trujillo?

® Quinta dimenssdn: Inleracsadn comencaal

" Obhjetvos de I Dimension: Determinar la relacion entre & interacsdn comencial y el
marketing digital en los emprendimientos del secior roga, Tujilia 2023,

Indicadores

Claridad

Coherencia

Relevancia

s re @i o es
Recomendacionss

E xpresidn

(Estaria de acuerdo que
fos emprendimientos de
secior  ropa, Tl
qeneren una  inleraccion
comercial en lineaf
|redkante la expresion del
B menvicis Brindado  po
abras clianies?

el scitin

(Estaria de acuerdo quel
& emprendimientos de
of ropa,  Truilio
BMEren URE  inleracaan
ercial en inea oplando)
F relacionar Sus sanvicios
jcon |os cienles?

E xperiencia

(Estaria de acuerdo que
fos  emprendimientos de
secion ropa, Trugllo genere
juria inleraccitn comercia
er linea  formando  unaf
feaperienta salisfacioria?

P ercepaion

(Estaria de acuerdo quel
fos  emprendimienios  de




of ropa, Tl
eMeren una inleraccion

ercial en linea creando
na mejor percepsion de
s senvicios de venla de
opa’?

¥ Sexia dimenaidn: nberaccion eecindnica

" Objelivos de ka Dimensidn:  Determinar la elscdn enbme 3 nleraceion alecirdnica v el
rmarketing digital en los emprendimientos del secior roga, Trujillo 2023.

Irvdliic & or s

Iterm

Claridad

Coherencia

Relevancia

Dbservacionas
| R v i S i el

b e
relerancia

i Eslaria de acuerdo que
os emprendimientos  d
actor ropa, Trujillo cuents
an una web de referenc
e brinde un
nleraccion electrbnica oo
LIS clbmies 7

;Estaria de acuerdo qu
ot emprendimientos  d
pactor  ropa, Tl
noorpofen  una  web  d
pelerencia para  gue
clisnbas iriberact e
pElecirdnicameania?

Eisqueda en
S onphe

mieraccion &ecirdmca d
os  emgrendimienios d
pachor  ropa, Truplo  se
ppncuanine  bustando  an
Eilale iy

| Estaria de acuerda que Ia

A uncios

; Estaria de acuerdo que
oS anuncios ] I
pmprendimienios del seclo
roga, Trugllo tenga un
mieraccdn elecindnica? 1

" Sétima dimensidn: Redes de comunicacion
" Objeivos de la Dimensidn: Deberminar & relacidn enire las redes de comunicacian y el
markeling digital en los emprendimientos del secior roga, Tujlo 2023

Indicadores

Claridad

Coherencia

Relevancia

Dibsdr vaci onesl
Rcam endaciones

Facebaak

LEslaria de acuerdo que ks
emprendimienios del secior
ropa Trullo tengan redes
de  comMUnICacGon usando
Faaboak 7

¢ Eslaria de acuerdo que bos
emprendimienios del secion
ropa, Trdjile uillcen las
redes de comunicACIoN
coims &g al Facehaok para




poder olrecer sUS sarvicios?|

Cooghe . Eslaria de acuerda que log
ernprandirsenlos del sector
mpa. Truglo Engan redes) 4 .1 .1
de  comunicastn  Lsando

Google?

. Estaria de acuerda que los)
ernprendimientos del ssctaed
E -rrail ropa. Trugla tengan redes| a 4 4
e comuncacon usands E-
mail?

. Eslaria de acuerda que b
e emprendimientos  del
seclor ropa, Trjille ulibeen
lag redes de comunicacicn 4 4 4
oo s el E-mail paral
poder conlactario?

. Estaria de acuerda que los)
ernprendimeentos del aacted
¥ o Tube fopa. Trudlo tengan redes| a 4 4
e cofunicsstn  Leanbo
YouTube?

. Eslaria de acuerda que los)
Eernprendireentos del sector|
opa, Tngille ulloe las
fedes  de  comunicasion a 4 4
jcoemss &2 YouTube [sara)
poder promocionar  sus
s

. Wilfredo SaniEago Bocamegra Mering
go eg
DRI 40628476

Pd.. &l presoinls fommiais diba 0imar O Cutnta

Wilkarms y Webb (1904} sl como Possasll {3003 masm e Qo o EXshd Un OonSiss nesptcns ol ndmo i asperios o i
Por cira parke. @l ndimero oS jUsoos Gud & debe omplear on un e depende del mivel do cdperica v oo la dversided dal
COndCimmio. Asl, misnras Cabée y Woll (1993), Gram ¥ Oevis (1007, ¢ Ly {1088 [oilasos en MeGaniand of al. 03] sugieren
Ui rangs da X hasis M expamos, Hykds of al. (2003} man Seslan gus 10 spanios Brindardn una Slimacdn confiabes o b waddes
b TR S LN e el (Carniita O e P e ek paa CONSITUnChoNe S ni s insinuemenloes). S un B0 S e
S Sl i cslado din @casdid o oon ke vallide die o Nen Sste pol e Ser nooponads: ol insnamanlo (souilanen & Lok,
19405, citaroe o HyThis of al (203 Ve | Rpvs: (haasa Ny el adapeiiid b Do ol od 20 Fhcilod 50 7.2 3 pad T aiming oira Bislogralia

Fuente: Formato UCV



Anexo 9: Evidencia de Formulario Google

Figura 4:

Evidencia de Formulario Google

E ENCUESTA DE MARKETING DIGITAL Y CRECIMIENTO DEL E-COMMERCE [0

Preguntas  Respuestas Configuracion

e e Tl

ENCUESTA DEL MARKETING DIGITAL Y EL
CRECIMIENTO DEL E-COMMERCE

Desaripeion del formulario

1. OBIETIVO

Recoger datos. 2 partir de |a percspeién de los consumidores de los emprendimisntos del sector ropa Trujille
2022 sobre &l marketing digital y el crecimiento del e-commerce (Comercio Electrsnica).

Il CUESTIONARIO:

Reciba usted mi cordial saludo.

Estimados usuzrios, |z presents encuesta esta disefada con la finslidad de medir el marketing digital y el
crecimiento del e-commerce en la Ciudad de Trujillo - Pert en el aio 2022 Sus aportes al responder estas
preguntas serén muy valioscs para nusstra 6n. La enc pleti Snima y solo serd
wilizada con fines de diagnésticn scadémicos, de tal manera que deberd responder oon un aspa (X) cuzlquiera
de lze cinco shernativas que considere pertinente

Género*

Famening

Maseuling

Estado civil *

lmeBawae

5o oo - K

camirios en Ori

a ENCUESTA DE MARKETING DIGITAL Y CRECIMIENTO DEL E-COMMERCE [ ¢  3femsude

Preguntas  Respuestss Q)  Configuracion

lcula

384 respuestas Ver en Hojas de ca

Mensaje para Ios encuestados

This form is no longer accepting respanses, and has been set 1o automatically close by
cdetan@ucvrirtual.edu.pe.

Resumen Fregunta Individual

I. OBJETIVO

Il. CUESTIONARIO:

Género 10 copiar

382 respuestas

"o o - - KN




Anexo 10: Datos Pasados a SPSS

Figura 5:
Datos Pasados a SPSS

5 RESULTADOS ENCUESTA MKT-ECOMMERCE sav [ConjunteDatesT] - IBM SPSS Statistics Editer de dates — .

Archivo  Editar Ver Datos Transformar  Analizar  Graficos  Utilidades Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHE M e~ BLEE H B 19

Nombre Tipo Anchura | Decimales Etiqueta Valores Perdidos | Columnas | Alineacidn Medida Rol
1 Gen_o MNumérico 8 0 Género del enc.. {1, Masculin__ Ninguno 8 Derecha &5 Nominal “w Entrada =
2 Est_Civ MNumérico 8 0 Estado Civil {1, Soltero} Ninguno 8 Derecha &5 Nominal “ Entrada
3 Niv_ins Numérico 8 0 Nivel Instruccid... {1, Primaria}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
4 Eda_d Numérico 8 0 Edad del encue... {1, 18-23}...  Ninguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
5 TD1 MNumérico 8 0 1 ¢lacomunic . {1, Totalme _ Minguno 8 Derecha il Ordinal “w Entrada
6 TD2 MNumérico 8 0 2 ¢Considera . {1, Totalme _ Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
T TD3 Numérico 8 0 3. iConsidera ... {1, Totalme... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
8 TD4 Numérico ] 0 4. ¢Cree Ud. q... {1, Totalme... Minguno 8 Derecha il Ordinal “w Entrada
5 SL1 MNumérico 8 0 5 iConsidera . {1, Totalme . Ninguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
10 sL2 Numérico 8 0 6. ;Cree Ud q . {1, Totalme . Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
11 SL3 Numérico 8 0 7. ¢Considera ... {1, Totalme... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
12 RC1 Numérico ] 0 8. ¢Considera .. {1, Totalme... Ninguno 8 Derecha il Ordinal “w Entrada
13 RC2 MNumérico 8 0 9. i Estariade {1, Totalme _ Ninguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
14 RC3 MNumérico 8 0 10. ¢Estariad {1, Totalme _ Minguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
15 RC4 MNumérico 8 0 11. ¢Estaria d... {1, Totalme... Minguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
16 ci Numérico ] 0 12. ;Estarfad... {1, Totalme... Ninguno 8 Derecha il Ordinal “w Entrada
7 Cl2 MNumérico 8 0 13 gEstarfade {1, Totalme . Minguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
18 ci3 MNumérico 8 0 14, ;Estariad {1, Totalme _ Minguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
19 CcH MNumérico 8 0 15. ¢Estaria d... {1, Totalme... Minguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
20 Cls Numérico 8 0 16. ¢Latecnol... {1, Totalme... Minguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
21 Cl6 Numérico 8 0 17. ¢El senvici... {1, Totalme... Minguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
22 ci7 MNumérico 8 0 18. ¢Laretenci {1, Totalme _ Minguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
23 Clg MNumérico 8 0 19. ¢La comun... {1, Totalme... Minguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
24 INT.COM1 Numérico 8 0 20. gEstariad... {1, Totalme... Ninguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada | 4]
ar T ~o Y PR =S L4 Taanl " S N N =S— hal
JEII [¥]

Vista de datos | vista de variables

1BW SPSS Statistics Processor esté listo Unicode:ON
*@ RESULTADOS EMCUESTA MKT-ECOMMERCE sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPS5 Statistics Editor de dates - x
Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
SRl BLAT B BE 49
27 - Est_Civ 1 Visible: 56 de 56 variables
&> Gen o | gbEst Cv | JlNivins | gllEdad | ol TD1 4l TD2 D3 ol TD4 o sL1 hEE hEE dlRcH G Rrc2 4l Rc3 lRCa |
1 2 1 3 1 5 5 [ 5 5 [ 5 5 5 4 5 ﬂ
2 2 1 2 3 4 3 4 4 4 4 4 4 ] 4 4
3 1 2 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4
4 1 1 3 2 5 3 3 5 5 i 5 5 3 5 5
5 1 1 2 1 3 4 4 4 3 4 3 4 5 4 5
6 2 1 3 2 5 5 [ 5 5 [ 5 4 4 3 4
7 1 1 3 2 5 5 [ 5 5 [ 5 5 5 5 5
8 1 1 2 1 5 5 [ 5 5 [ 5 5 5 4 4
9 2 1 3 1 5 ] 4 4 4 4 5 5 4 3 4
10 1 1 2 1 5 i 3 5 5 i 5 5 i 5 5
11 2 1 2 1 4 2 2 4 4 4 4 3 4 4 4
12 1 1 2 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
13 2 1 2 1 5 5 [ 5 4 4 4 4 4 3 3
14 1 1 2 1 4 4 4 4 4 4 5 3 4 1 5
18 2 1 3 2 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4
16 2 1 2 1 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3
7 2 1 2 1 5 i 3 5 5 i 5 3 4 3 5
18 1 2 2 1 4 4 4 4 5 3 4 4 4 5 4
19 2 1 3 3 4 3 4 3 4 5 4 1 3 5 4
20 2 1 2 1 3 4 [ 4 5 3 3 3 4 2 4
21 1 1 3 1 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4
22 2 1 2 1 4 ] [ 5 5 a 5 5 ] 5 5 =
[ m———————————— [
Vista de datos Vista de variables
IBM SPSS Statistics Processor estd listo Unicode:ON
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