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RESUMEN

En la presente investigacion, se tuvo como objetivo Determinar la influencia del marketing
digital y decisibn de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.
Metodol6gicamente con un tipo de investigacion aplicada, enfoque cuantitativo con un nivel
de estudio correlacional causal, disefio no experimental de corte transversal, con una
poblacién de 200 clientes, de los cuales se aplico la formula de poblacién finita obteniendo
132 clientes aplicando como técnica la encuesta dirigida a los clientes asi como también la
entrevista dirigida a la administradora , y en cuanto a los instrumentos se enfocé al
cuestionario con 25 items en base a las variables de estudio asi como la guia de entrevista
a la administradora con items de acuerdo a los objetivos de estudio. Cuyos resultados fue
gue las influencias de ambas variables tienen una rho de 0,529 que es categorizada como
una influencia moderada positiva, llegando a la conclusion que se acepta la hip6tesis del
investigador, puesto que, si se comprueba la influencia entre las variables de estudio, por
ende, la empresa debe aplicar las estrategias para posicionar sus productos, asi como
posicionar en base a los diferentes medios sociales que permita aumentar la captacion de

clientes.

Palabras clave: Marketing digital, clientes, servicio, productos, decision de compra.



ABSTRACT

In this research, the objective was to determine the influence of digital marketing
and purchasing decision on the clients of the company Bambinitos, Chiclayo 2023.
Methodologically with a type of applied research, quantitative approach with a level
of causal correlational study, design not cross-sectional experimental, with a
population of 200 clients, of which the finite population formula was applied,
obtaining 132 clients, applying as a technique the survey directed at the clients as
well as the interview directed at the administrator, and regarding the instruments
The focus was on the questionnaire with 25 items based on the study variables as
well as the interview guide for the administrator with items according to the study
objectives. The results of which were that the influences of both variables have a
rho of 0.529, which is categorized as a moderate positive influence, reaching the
conclusion that the researcher's hypothesis is accepted, since, if the influence
between the study variables is verified, for Therefore, the company must apply
strategies to position its products, as well as position based on the different social

media that allows increasing customer acquisition.

Keywords: Digital marketing, customers, service, products, purchase decision.



l. INTRODUCCION

El comportamiento social y la mentalidad del consumidor se transmiten
tradicionalmente a través de los canales masivos, pero en el siglo XXI, se
manifestaron nuevas herramientas online en donde las redes sociales estan
marcando una presencia en las generaciones debido a su persistencia e influencia

en los consumidores (Rodney, 2017).

A nivel internacional, segun Samaniego et al., (2018) considera que la
administracion de las redes sociales tiene el mayor potencial para el marketing
digital, en menciéon como son el Facebook, Twitter, LinkedIn, Instagram, que son
formas de llegar a los clientes; por ello, se considera como la manera ahorrativa de
posicionar los productos en las organizaciones, ademas el sitio web y el correo
electrénico son muy importantes medios masivos. Segun Lopez (2020), las
estadisticas actuales de marketing social muestran que el 94 % de las personas
usan LinkedIn para llamar la atencién de sus clientes, mientras que el 84 % usa
Facebook y el 74 % usa YouTube, demostrando que para las empresas es
fundamental el uso de las redes sociales. Por otro lado, Acosta y Martinez (2021,
consideran que se estan incrementado la utilizacion de medios virtuales y que en
Colombia dichas herramientas estan siendo rezagados, pues el 34% en las
empresas, toman gran importancia en lo que indican que existe poco avance en
marketing digital y decisiones de compra. Por ello el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (2016), considera que el marketing virtual se aprovecha
plenamente como el principal medio que permite a las Mypes a posicionarse y

vender sus bienes o servicios.

A nivel nacional, segun el diario EI Comercio (2019), las inversiones en
publicidad digital en el mercado peruano fueron de 669 billones de dolares, un
incremento de 11% en afios anteriores , divididas entre diferentes estrategias; 293
millones invertidos en redes sociales, un aumento del 17%; utilizaron 220 millones
de busquedas internas, un aumento del 7%; 73 millones de anuncios (banners), un
6,3% mas; por otro lado, 44 millones de personas eligieron publicidad en video, un
aumento del 11%; finalmente, los anuncios clasificados aportaron 39 millones « 1
yuanes, un aumento del 1,5%. Actualmente, el Per( esta en continuo desarrollo y

es dificil que las marcas permanezcan en la mente de los clientes, asi como en las



actitudes y costumbres de los consumidores. Por ello Gutiérrez (2017), estimo6 que
algunas organizaciones y empresas no son conscientes de utilizar herramientas
digitales basado para una decision de adquisicion, indicando el uso de diversas
cadenas sociales como canales de mercadotecnia en redes es positivo,
ocasionando un incremento en las decisiones de adquisicion de los compradores.
Por otro lado, el municipio de Ceppen ha desarrollado en el ambito comercial
creando nuevas empresas Yy haciendo crecer a las MYPES, pero hay un factor muy
importante que no permite distinguirlas, en un estudio de la Universidad nacional
de Trujillo (2017), expresa que mas del 80% de las empresas no tienen servicios
de marketing, surgiendo de desconocimiento del empresario sobre la aplicacion de
herramientas de marketing, esto demuestra que no es tanto una inversion para

aumentar la clientela mediante decisiones acertadas en mejora de la institucion.

A nivel local, la empresa Bambinitos, Ubicada en Chiclayo, cuyo rubro es
vender ropa para los engreidos de casa de 0 a cuatro afios , menciona que en el
mercado tiene un tiempo de 4 afos, en el transcurrir del tiempo se ha observado
gue la carencia de las diferentes herramientas digitales ha ocasionado que las
ventas disminuyan y sobre todo que los clientes demoren al decidir comprar una
prenda en la tienda en estudio, esto demuestra que no es por la calidad sino que
los productos no tienen una visibilidad adecuada para enamorar de primera mano
a los posibles clientes, es ahi donde se detecta la falta de estrategias, asi como
una carencias en la utilizacion de las diferentes redes sociales, muestra su pagina
desactualizada, y por ello no llama la atencién de los clientes objetivo que son
aguellos como los padres, madres, embarazadas que desean engreir a sus
pequefios . De seguir asi la empresa sin aplicar herramientas digitales y que
permita ahondar en una decisidon acertada en el instante, lamentablemente la
entidad saldria del mercado perjudicando a sus colaboradores, sus ingresos entre

otros criterios.

Ante esto, se plantea como problematica principal lo siguiente: ¢Como el
marketing digital influye en la decisién de compra en los clientes de la Empresa
Bambinitos, Chiclayo 2023? Ademas, se mencionan los siguientes problemas
especificos: (a) ¢ Como influye el producto en la decision de compra en los clientes

de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023?, (b) ¢(Como influye el precio en la



decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 20237?, (c)
¢ Como influye la plaza en la decision de compra en los clientes de la empresa
Bambinitos, Chiclayo 2023? , (d) ¢Como influye la promocién en la decision de

compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023?

El presente estudio , segun Herndndez y Mendoza (2018) , se justifica
tedricamente , donde muestra que se realiza la captacién de informacién de las
diferentes fuentes en base a las variantes de estudio, en donde tendra un aporte
importante y significativo para la empresa e incluso para la industria de la
confeccion infantil. Asimismo, es justificada de manera practica, ya que esta
investigacién ayuda a resolver problemas practicos. Por lo tanto, este estudio
brindara informacién acerca de la situacion actual y a través del analisis permitira
brindar estrategias de venta para el posicionamiento en el mercado local, finalmente
es de base social, se debe tener en cuenta a quién se beneficia o de quién es el
pronéstico social.

Por lo tanto, como objetivo principal: Determinar la influencia del marketing
digital y decisién de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo
2023. Y como objetivos especificos: (a) diagnosticar la influencia del producto en la
decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023 , (b)
analizar la influencia del precio en la decision de compra en los clientes de la
empresa Bambinitos, Chiclayo 2023, (c) establecer la influencia de la plaza en la
decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023 , (d)
conocer la influencia de la promocién en la decision de compra en los clientes de la

empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Finalmente se plantea como hipétesis principal: Existe influencia significativa
del marketing digital y decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos,
Chiclayo 2023 , Y como hipétesis especificas fueron : (a) existe influencia
significativa del producto en la decisién de compra en los clientes de la empresa
Bambinitos, Chiclayo 2023, (b) existe influencia significativa del precio en la
decisién de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023, (c)
existe influencia significativa de la plaza en la decisién de compra en los clientes de
la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023, (d) existe influencia de la promocién en la

decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.



Il. MARCO TEORICO

Acorde a las bases tedricas , en cuanto al nivel internacional el autor Meléndez
(2018), con la finalidad de analizar la productividad de las decisiones de adquisicion
de la empresa , metodoldgicamente tuvo un enfoque mixto, correlacional , de corte
transversal no experimental, con una muestra encuestada fue del sesenta por
ciento de los participantes, en donde aplicaron un cuestionario a los 287
participantes , concluyeron que las herramientas digitales juegan un papel
importante en el marketing digital e influyen efectivamente en las decisiones de
compra, ya que las decisiones de compra ya que si se utilizan correctamente, puede
influir en el instante que un consumidor desea adquirir cierto producto en base a las
preferencias. Asimismo Vélez y Jiménez (2020) , tuvo como propésito determinar
estrategias de mercadotecnia en medios sociales para la comercializacion de algun
bien , metodol6égicamente denota un estudio correlacional , corte transversal , aplico
un instrumento denominada cuestionario a 45 trabajadores , en donde concluyo
gue la redes sociales afectan principalmente en una proporcion de a una poblacion
de rh0 de 0.879 significativa en la toma de decision pensando que el precio o costo

de los bienes en el espacio virtual es menor en comparacion con la tienda fisica.

Segun Cervantes (2019), cuyo propdsito fue averiguar la utilizacion de
herramientas digitales y el proceso por el cual los consumidores compran productos
afectan a las organizaciones, utilizando métodos de investigacion descriptivos y de
campo utilizando un disefio de estudio de caso y la ciudad de Tulcan tiene una
poblacion de 2 578 598, utilizando entrevistas y cuestionarios. Concluyendo que las
redes sociales tienen un rh0 de 0.678 significativa frente a la variable, en base a la
significancia de redes online son esenciales para dar a conocer a los productos en

el mercado y obtener resultados 6ptimos en las ventas.

Como antecedentes nacionales, Villafuerte & Espinoza (2019), con el
propésito de analizar la existencia del marketing online para involucrar a los
consumidores de una empresa a través de la investigacion aplicada que informa la
toma de decisiones sobre cédmo funcionan los sistemas de una organizacion. La
poblacion con setenta clientes, aplicando una encuesta, cuyo instrumento fue el
cuestionario, concluyendo gue los resultados son la correlacion de las variables es

0.967 de significancia positiva, en donde la conclusion es que el uso de Internet



favorece la captacion de clientes por ello la empresa debe utilizar dichas estrategias

para aumentar su rentabilidad.

Asimismo, Zamora (2017), con el propoésito de identificar influencia entre las
variables, cuya metodologia fue correlacional, no experimental con corte
transversal, con una totalidad de 75 clientes siendo evaluados mediante un
cuestionario con 34 items, en donde la conclusién menciona que las relaciones de
las variables de estudio tienen una rho de 0.879 como correlacion positiva alta y los
estudiantes de la UTP. Asimismo Medina (2020), cuyo proposito principal tuvo,
buscar la relacién de redes online y las decisiones de adquisicion en los usuarios
externos en las empresas que estudid, metodolégicamente correlacional, no
experimental y transversal , aplicado a un promedio de 45 clientes, concluyendo el
nivel de correlacion, segun la prueba Spearman , fue positiva alta con una
correlacion de 0.886**, manifestando que el marketing virtual de la organizacion

aun es deficiente porque no aplica estrategias promocionales.

Yafiac (2018), tiene como propdsito evaluar la presencia y las decisiones de
compras basadas en la presencia, metodolégicamente fue una investigacion con
enfoque mixto, asi como correlacional no experimental y transversal en base a una
cantidad de 153 beneficiarios siendo evaluados a través de un cuestionario, esto
concluye que existe una correlacion y argumenta que, si se usa correctamente, la
presencia web sera decisiva para los clientes. En base a los resultados se responde
de inmediato a los comentarios 0 sugerencias, hacer los ajustes necesarios y
actualizar constantemente el perfil virtual de su organizacion cuando decida
comprar un producto o servicio. De la misma manera Zuazo (2018), como propdsito
tiene determinar la influencia del mercado en los factores sociales, con una
metodologia correlacional, disefio no experimental y corte transversal con un total
en 357 usuarios y como muestra fue a 187 de los mismos, esta investigacion tiene
como conclusion que los factores geograficos interactan en la toma de decision,
puesto los consumidores estan influenciadas por sus grupos de interés para la

realizacion de las compras en linea.

Asi como Cerralta (2018), con el propésito de conocer la relacion de las
variantes de investigacion , mediante estudios descriptivos con una muestra de 82

clientes , metodolégicamente fue correlacional, no experimental , enfoque mixto ,



concluy6 que las variables de su estudio muestran una correlativa significativa de
las variantes de investigacion, es por ello que la empresa ha pauteado niveles
significativos para mejorar en las estrategias a implementar para elevar los
estdndares de las variantes. Por otro lado, Salazar (2018), en el articulo en
Arequipa respecto a mercadotecnia 4.0 evalia como se relaciona en las decisiones
de compra en linea respecto a los millennials (cuyo objetivo principal fue identificar
relaciones entre variables), concluyé que mediante el analisis de fiabilidad hubo una
correlacion positiva moderada entre ellos con r = 0,420 para asociaciéon y 0,000
para significacion. Por ello Rodriguez (2018) en su trabajo desarrollado en Trujillo
sobre la evaluacion de la estrategia de tienda online con un impacto en las
decisiones de los usuarios con el método deductivo, mixto , correlacional, aplicado
a 234 personas en donde la muestra fue de 190, llegando a las conclusiones , que
en el nivel medio representa el 49%, seguido del nivel alto que representa el 27%
y el nivel bajo que representa el 25 % , en donde concluyeron que es muy
importante que los consumidores le recomienden comprar si conoce la opinion de
la gente de que tiene consideraciones financieras en mente y que no le gusta gastar

todo su tiempo eligiendo un producto y comprandolo.

A nivel local, segun Déavila (2022), se tuvo como finalidad, establecer la
efectividad del valor publicitario en redes en la adquisicion de servicios de posgrado
en una institucion de la region de Lambayeque, para lo cual se cuenta con métodos
cuantitativos, tipo de aplicacion, nivel de interpretacién, no experimental, con un
total de 300 beneficiarios, desarrollaron un cuestionario basado en el modelo de
Ducoffe (1996) con 16 interrogantes, utilizando una escala de Likert para medir la
escala dicotdbmica de la variable publicidad valor y decisibn compra. Como
principales resultados demostré el valor que se tiene en la asertividad de tomar una
alternativa en beneficio del objetivo, aceptando las hipotesis planteadas, por lo que
se concluyé que es importante brindar una promocion efectiva y esencial para
atraer a mas individuos a participar del programa de maestria. Asimismo Guevara
(2022), tuvo como finalidad identificar las tacticas de marketing digitales
empresariales de la empresa “Importaciones Corinto Peru EIRL” durante el periodo
del Covid-19, Chiclayo 2021, metodol6gicamente se construye en un estudio no
experimental , tipo correlacional y corte transaccional , llegando a la conclusion que

la digitalizacibn de la empresa es esencial para generar mayores ingresos



generando estrategias digitales para promocionar los diferentes productos que la

empresa tiene en su stock.

Por otra parte, Kotler (2016), considera que el marketing digital esta
cambiando en la globalizacion, asi como las diferentes formas de realizar negocios,
por lo que cualquier negocio que quiera sobrevivir necesita utilizar estas nuevas
técnicas para que sea mas facil de administrar. Ademas, comenta que no sé ha
renunciado al marketing convencional, pero es una combinacién de marketing
tradicional y el actual. En este sentido, las empresas utilizan el marketing digital
para lograr una comunicacion bidireccional entre ellas y los clientes buscan influir
en las compras a través de dichos medios. Lo importante de redes sociales como
Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn, YouTube, WhatsApp, Tumblr, Pinterest,
WeChat y Google permitiendo que los empresarios o emprendedores utilicen
aguellas herramientas digitales para promocionar sus diferentes productos o
servicios y asi poder implantar la marca en el mundo digital causando impresiones

positivas en los clientes (Romney, 2017).

En base a las dimensiones, segun Kotler (2017), considera que la estrategia
de marketing es un medio para alcanzar los objetivos de marketing. Por ello se basa
en las siguientes como son: Producto, Precio, Distribucion y Promocion Buchelli &
Cabrera (2017).

En dimension primera, el cual es el Producto: Es aquel bien con caracteristica,
semejanzas, bondades, que se introduce al mercado en donde se deben satisfacer
a los clientes, es por ello en su clasificacion y en gama de los mismo se deben
evaluar la aceptacion de productos de categorias primarias y secundarias. Por ello
los bienes de consumo incluyen bienes esenciales, como son los alimenticios y los
no alimenticios. Los articulos de conveniencia, aquellos que se adquieren de
manera rutinaria. Los productos especiales, con caracteristicas primordiales y una
proporcion significativa de compradores, en la que se esta dispuesta a hacer un
esfuerzo adicional para comprarlos. Finalmente, los bienes no vendidos son
catalogados en los clientes que con conocimiento o desconocimiento de causa pero
gue normalmente no considerarian comprar. Por lo tanto, la incertidumbre entre
bienes de consumo y bienes industriales se basa en uno u otro proposito de
compra. Alet (2011)



Como segunda dimension se tiene al Precio, es el monto que se esta
dispuesto a pagar por lo comprado de acuerdos a las bondades que ofrecen los
bienes en el mercado, por lo que el dinero es aquel que genera a las empresas
rentabilidad en su incremento de utilidades. En cuanto a la Tercera dimension,
denominada Distribucion (Plaza), es el ambiente o lugar donde ese establecer el
negocio, es ahi que como administradores, gerentes, empresarios o0
emprendedores se deben pautear el espacio estratégico para zonificar en donde
cubriria las expectativas de cada bien expuesto al mercado, generando canales de
distribucion minorista 0 mayorista , asi como los clientes iniciales, finales e
intermediarios, sin olvidar que los proveedores son una parte importante puesto que
son aguellos que nos van a bastecer de los bienes que deseamos. Alcaide et al.,
(2013)

Como ultima dimension, considerada como la promocién, aquella
comunicacién entre la empresa y cliente, base a la informacién, confianza en
productos y marcas. Las estrategias de publicidad y venta se utilizaran para usar
estas marcas "P" diferentes. Es decir, actividades (offline y online) . Teniendo en
cuenta que se debe tener estrategias para promocionar en base a campafnas
publicitarias, spot que lleguen y concienticen al cliente, asi como la informacién que
se desea trasmitir en el mensaje acorde a las diferentes fechas o etapas en base a
la alta demanda y oferta existente en el medio. Toda empresa debe ser innovadora
sino se plantea esto permitira que las organizaciones generen un valor agregado

de sus productos y marquen unas ventajas competitivas frente a la competencia.

Y como variable dependiente, referente a la decisién de compra, cuyo factor
es tomar la decision acertada habiéndose informado primero y evaluado las
diferentes alternativas. Asimismo Kotler y Armstrong (2013), es identificar las
carencias que posee la poblacion, descubrir los nichos de mercado en donde existe
una proporcion de personas insatisfechas y que mediante alternativas de productos
ofrecidos al mercado, ellos podran analizar, evaluar y seleccionar cuales de ellas
es la que cumple las expectativas en base a su economia, status , creencias entre
otros factores esenciales, asi como las recomendaciones d ellos grupos de interés

gue pueden facilitar la decision a elegir.



Rodriguez (2014), expresa que reconocer que las demandas y demandas
surgen de impulsos externos o internos. Cuando se trata de carencias interiores, se
refiere a las necesidades de los individuos tipicos como el gazpanza o la sed. En
cuanto a las necesidades externas, las percibe como estimulos del entorno de esa
persona. Para explicar el ejemplo de un anuncio, uno puede ver un automovil y
hacer que quiera comprarlo, pero dado que el consumidor potencial no tiene deseos
de comprar el automdvil, el anuncio lo atraera y hara que se interese en comprar el
automovil. En cuanto a la busqueda de informacion, hoy en dia los clientes son mas
exigentes, se empiezan a informar de lo que desean comprar, asi como de las

cualidades, caracteristicas que posee dicho bien Davila (2022)

Cueva et al., (2020), basado que las organizaciones realizan una busqueda
exhaustiva de personas que tienen mayor influencia en cierta poblacién para
direccionar los articulos. Por lo tanto, Melchor et al., (2016) consideran que el clima
organizacional en cuanto a los valores, principios, creencias son un factor para la
decision. Sin embargo, Cérdova et al., (2020) se basa a las experiencia de otras
persona para influir en la adquisicion, asi lo mencionan Lépez et al., (2018)
consideran que las redes sociales tienen un equilibrio fundamental para decidir y
analizar todos los factores de compra para quedar satisfechos en base al
cumplimientos de sus necesidades, en la actualidad ya no tan solo es satisfacer al
cliente sino que el usuario se quede contento y que sea un agente de publicidad

para otras experiencias de compras de determinado producto.

La evaluacion de las alternativas significa que una vez que el cliente ha sido
informado y se le ha presentado una serie de alternativas, elegira las mas idénea
en base a sus expectativas, caracteristicas de los productos que planean comprar.
Segun Cervantes (2019), considera que esta etapa va a analizar todas las gamas
gue tiene en base a los precios y la diversidad de productos. Sin embargo, Liu et
al., (2020) tiene en cuenta que todas las publicidades que salen a los medios
masivos causan una efectividad por ello, estas promociones, publicidades deben
tener en cuenta todos los parametros para causar furor e impacto en los posibles

clientes.

Kotler y Armstrong (2013), en cuanto a elegir la compra, argumentaron que

los compradores, suelen elegir sus marcas favoritas, pero sugirieron otros factores



esenciales, como las actitudes y experiencias de otras personas. Respecto al factor
primero, si un usuario recomienda comprar un producto mas barato, hace menos
probable que el cliente no compre un bien con elevado precio. En cuanto factor
segundo, describen en consumidores en base a su remuneracion y alcance. Sin
embargo, eventos inesperados podrian canalizar compras nuevas como el medio
para utilizar son tarjetas de crédito u otros canales. Rodriguez (2014)
definitivamente para la adquisicion de algun articulo se tiene en cuenta varias
opciones y la que se acerca a la satisfaccion de las necesidades es la que primaria
en la compra. Asimismo, Maldonado y Miranda (2019), expresan que al no utilizar
las herramientas virtuales en la manera como se propicia los objetivos ocasionarian
pérdidas para la empresa si el bien que se promociono no causa efecto tal como se

esperaba.

Por otro lado, Rosa y Rondan (2011) al hablar de clientes fieles sin importar
precio marca ellos comprarian, esto es crear en su mente el posicionamiento, asi
como la fidelizacion de los bienes y son un medio de publicacion en otras personas.
Sin embargo; Ruiz y Sanz (2006), considera que la mayoria de las compras de han
realizado por medio del internet puesto que facilita las cosas, asi como el ahorro de
tiempo, ya que son personas ocupadas y que buscan las facilidades. En cuanto al
comportamiento posterior a la compra, suele pasar que los compradores sienten
una insatisfaccién cuando han comprado el otro producto fuera de otra manera ya
sea cualquier producto o servicio, es ahi donde recalcan las marcas o
especificaciones de tal producto en cuanto a las ventas que les hicieron de manera
directa o indirecta. Al respecto, Gomez-Diaz (2016), una vez que se ha posicionado
los articulos en base a marcas, precio, los usuarios externos haran prevalecer la

marca en base a su estatus social entre otros factores.
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Il METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacidn

Sanchez et al (2018) , considera que una investigacion es aplicada puesto
gue muestra darle soucion a la problemética dada mediante criterios accesibles en
cuanto a las variantes de estudio. De esa manera Creswell y Creswell (2018),
menciona que un enfoque cuantitativo , en donde los valores se mediran de manera
cuantificada puesto que se seleccionara la informacion adecuada en base a los
criterios de dar los resultados optimos para el desarrollo del estudio. Por lo tanto
Thomas (2022) y Andrade (2016) , mencionan que toda investigacion de nivel
correlacional causal implica la influencia de causa y efecto que tendran las variantes

de estudio en cuanto a la investigacion.

Hernandez y Mendoza (2018), considera con un disefio no experimental,
puesto que no habra ejecucion de las variables de investigacion. Asimismo Arias y
Covinos (2021) , menciona que una investigacion es de tipo transversal , en tal
sentido se recolectan datos por Unica vez o0 en una sola instancia con el fin de

analizar las variables de estudio e incidencias visualizadas en dicho momento.

Por tanto, para la investigacion se toma en cuenta el estudio de alcance
temporal de tipo transversal o transaccional , en donde la recipilacion de

informacion se obtiende en un solo momento.
En consecuencia, el disefio es el siguiente:

Figura 1

Esquema de tipo de disefio

Vi

<
I

V2
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Leyenda:
M = Muestra
V1 = Marketing digital

V2 = Decision de compra = correlacion entre V1y V2

12



1.2. Variables y operacionalizacion
1.2.1. Variable Independiente: Marketing digital

Definicion conceptual: Talikoti (2019) es considerado como la herramienta
tecnolégica que permita dar a conocer los productos o servicios que se
ofrece en cuanto a ciertas caracteristicas ventajosas utilizando los canales

digitales masivos para promocionar, posicionar los bienes en el mercado.

Definicion operacional: Para analizar y medir la variante independiente se
ha utilizado 4 dimensiones, de las cuales se han identificado 8 indicadores y
como instrumento se utilizara el cuestionario el cual esta constituido por 16
preguntas y se aplicard a la muestra de los usuarios de la entidad. Buchelli
& Cabrera (2017).

Indicadores: En base a las dimensiones Producto (Calidad de producto,
variedad, innovacion) , Precio ( Valor percibido por el cliente) , Plaza ( Lugar

de venta, condiciones ) y Promocién ( Publicidad y promociones).

Escala: Ordinal
1.2.2. Variable dependiente: Decision de compra

Definicién conceptual: considera como la toma de decision acertada por
parte de los usuarios, en base a una recopilacion de informacion acorde a lo
gue desea adquirir, luego de tener una serie de alternativas en cuando se
elige la mejor opcidén o la que se cree que cumple con las expectativas Kotler
y Armstrong (2013).

Definicion operacional: Para analizar y medir la variable independiente
marketing digital se ha utilizado cinco dimensiones, de las cuales se han
identificado 7 indicadores y como instrumento se utilizara el cuestionario el
cual esta constituido por 14 preguntas y se aplicard a 132 clientes de la

Empresa.

Indicadores: De acuerdo con las dimensiones: Reconocimiento de la

necesidad (Estimulo interno - externo), Recopilacion de informacion
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(Fuentes personales y publicas), Evaluacion de alternativas, Eleccion de

compra (Eleccion de marca) Comportamiento Post compra (Satisfaccion).

Escala: Ordinal
3.3. Poblacion, muestray muestreo

3.3.1. Poblacion

Arias y Covinos (2021) , es el conjunto de individuos con caracteristicas

similares que tienen un propésito cumplir con los objetivos grupales.

Por ende, la poblacion en estudio estuvo constituida por doscientas personas.

Por consiguiente, estamos tratando con una poblacién finita.

e Criterio de inclusion: Totalidad de clientes frecuentes de la empresa.

Criterio de exclusion: Personas no cotidianas a la empresa.

Tabla 1.

Clientes

MESES CANTIDAD

Enero 32
Febrero 25
Marzo 30
Abril 33
Mayo 80
TOTAL 200
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3.3.2. Muestra

Hernandez y Mendoza (2018), es una pequefia parte del total de una
poblacion con caracteristicas similares con ciertas especificaciones . Por lo que, en
el estudio, se tendra en cuenta a los 132 clientes recurrentes en la adquisicion de

compras. Se decide calcular el tamafio de la muestra utilizando la férmula:

N Z%pq
(N —1)e? + Z%pq

n-=

e Tamafo de la poblacién (N) = 200

e Valor de Z segun nivel de confianza (95%) = 1.96
e Proporcion favorable 50% (p) = 0.5

e Proporcion desfavorable 50% (g) = 0.5

e Error permisible 5% (e) = 0.05.

200 = 1.96%+0.5 0.5

"= 1200 —1)0.052+ 1.962+0.5+0.5

n= 132 clientes

3.3. Muestreo

Arias y Covinos (2021) , considerado cuando la cantidad es bastante

limitada por ello se evalla las diferentes atribuciones que generan en el estudio.
3.3.4. Unidad de analisis

Compuesto por los 132 usuarios externos.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos
3.4.1. Técnica

Arias y Covinos (2021) , como técnica se considera a la encuesta, en donde
se plantean interrogantes en base a las variables que estan siendo evaluadas
desde su conformidad en cuanto se refiere a los indicadores . En el estudio, se

aplicara la encuesta basada en 132 clientes en cuanto a las variables de estudio.

3.4.2. Instrumento

Lépez y Fachelli (2015) , considera al cuestionario, conformada por un
conjunto de items, en base a las dimensiones de las variables buscando darle
solucion a los objetivos de estudio , aparte de ello se plasmaron en cuanto a la

aceptacion posible de la poblacion en estudio.

En el presente estudio, se recopilaran datos mediante el instrumento en
mencion, conformada por quince interrogantes para la variable del marketing digital
y ocho preguntas para la variable de decision de compra, aplicando la escala de
Likert. Para los resultados se tuvo en cuenta la escala de Likert: Totalmente en
desacuerdo (TD), En desacuerdo (D), Indeciso (I), Totalmente de acuerdo (TA), De

acuerdo (A)

3.5. Procedimientos

Cabe resaltar que al realizar el cuestionario a los clientes y la guia de
entrevista a la administradora , hara obtener informacion estadistica que se procesa
en cuanto a la aplicacion de herramientas como el Excel y el programa spss version
29 es ahi donde e obtendra informacion recopilada para el cumplimiento de los
objetivos, y respecto a la entrevista dara a conocer los alcances por parte del
entrevistador que en base a los indicadores de estudio hard tener una vision

especifica y general de la empresa.
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3.6. Aspectos éticos

Niflo (2019) sostiene que para realizar un trabajo de investigacion es
necesario hacerlo sobre una base ética, ya que los investigadores deben hacer un
buen uso de la informacion recopilada respetando la definicién de los aspectos mas
éticos, para garantizar que el investigador sea responsable. para su investigacion
se debe tener en cuenta que la confidencialidad, es decir, tener en cuenta que hay
datos privados, el anonimato de las personas a las que se aplica, el uso de
herramientas de recoleccion, la legalidad ya que deben medirse por la autorizacion,
crédito y respeto por los derechos de autor y, finalmente, mantener la
profesionalidad en todo momento para garantizar que los investigadores se

comporten de manera profesional, carrera y respeto.

Ademas, en este trabajo se han utilizado habilmente los valores éticos,
expresados en respetar los derechos de los colaboradores a través del buen trato
y garantizar su identidad en total privacidad, y al mismo tiempo dar crédito a la
investigacion realizada por el autor, asi como investigadores a través de citas y
referencias segun los estdndares APA edicion 7. La objetividad se aplica muy bien
en la recopilacién y presentacién de datos estadisticos, seguida de otros aspectos

éticos que han resultado en una investigacion mas aplicada y honesta.

3.7. Validez

Hernandez y Mendoza (2018) menciona que, en una investigacion, la validez
permite medir aquella efectividad de un instrumento para realizar determinada

medicién del contenido y amplitud de las variables y dimensiones de dicho estudio.

3.8. Confiabilidad

Hernandez y Mendoza (2018) menciona que es aquel nivel de evaluacién
del instrumento para lograr ver la originalidad de este mismo, donde se utiliza la

prueba de coeficiente Alfa de Cronbach.
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Ademas, Lopez (2017) menciona que el alfa de Cronbach es una técnica

facil y el mas utilizado para contrastar si la prueba de medicién es fiable.

Se realiz6é una prueba piloto a 10 clientes de la empresa con caracteristicas
para calcular el alfa de Cron Bach (Escudero y Cortez, 2018).

Tabla 2.

Coeficientes de Alfa de Cronbach

Variables Alfa de Cronbach Nivel de consistencia
Marketing digital 0.925 Excelente
Decision de compra 0.958 Excelente
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V. RESULTADOS

En el presente capitulo, se describiran los resultados descriptivos y contrastaciones
de hipotesis mediante la aplicacién de un instrumento denominado cuestionario a

132 clientes de la empresa Bambinitos.

Objetivo especifico 1: Diagnosticar la influencia del producto en la decision de

compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tabla 3.

Dimensién del producto con la variable decision de compra

D D | A TA

F % F % F % F % F %
1. El producto 3 23% 10 7,6% 38 288% 64 485% 17 12,9%
comprado por
internet, es
igual al de
tienda fisica.
2. Al comprar 3 2,3% 6 45% 32 242% 63 47,7% 28 212%
un  producto
por internet es

mejor que
asistr a la
tienda fisica.

3. El nivel de 0 0,0% 8 6,1% 24 18,2% 62 47,0% 38 28,8%
servicio de
compra es

mejor por
internet  que
en tienda
fisica.

4. Existenmas 2 1,5% 1 08% 23 17,4% 59 4477% 47 35,6%
opciones de

productos por

internet  que

en tienda

fisica.

Nota. Encuesta aplicada a los clientes

En la Tabla 3, se muestran los resultados de la dimension producto donde se sefiala
un 49 % de los encuestados afirman estar de Acuerdo, que el producto comprado
por internet, es igual al de tienda fisica. Asimismo, el 47% precisa que el nivel de
servicio de compra es mejor por internet que en tienda fisica. De la misma manera,
el 45% han considerado estar De acuerdo en indicar que hay mas opciones de

productos por internet que en tienda fisica.
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Contrastacion de hipdtesis especifica 1. Existe influencia significativa del
producto en la decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos,
Chiclayo 2023.

Tabla 4.

Correlacion de la dimension producto con la variable decision de compra

Producto DECISION DE
COMPRA

Rho de Spearman D1 Coeficiente de 1,000 379"
correlacién

Sig. (bilateral) . ,000

N 132 132

V2 Coeficiente de ,379™ 1,000
correlacién

Sig. (bilateral) ,000
N 132 132

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes que asisten a la empresa.

Los resultados muestran un rho de spearman de 0.379 y un nivel de significancia
menor a 0.05, correspondiendo a una correlacion débil positiva, afirmando la
aceptacion de la hipétesis de estudio que si existe influencia entre la dimension pr

y la variable decision de compra.

Objetivo especifico 2: Analizar la influencia del precio en la decision de compra

en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tabla 5.

Dimension del precio con la variable decision de compra

D D I A TA

% F % F % F % F %

N [T

5. Ala hora de
comprar  por
internet, toma
en cuenta la
calidad antes
que el precio.
6. ElI precio 2 1,5% 4 3,0% 18 13,6% 61 46,2% 47 35,6%
que se

encuentra en

la pagina web,

1,5% 4 30% 18 136% 61 46,2% 47 35,6%
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es igual al de
tienda fisica.
7. El producto 0 0,0% 7 53% 27 205% 45 34,1% 53 40,2%
por la péagina
web, guarda
una buena
relacion de
precio-calidad.

Nota. Encuesta aplicada a los clientes

En la tabla 5, podemos apreciar la dimensién precio, donde se precisa que el 46%
de los encuestados optan en estar de acuerdo, en manifestar que, a la hora de
comprar por internet, se toma en cuenta la calidad antes que el precio. Mientras
que, el 46% indica estar de acuerdo en que el precio que se encuentra en la pagina
web, es igual al de tienda fisica. En tal sentido, un 34% consideran estar de acuerdo
en que el producto adquirido por la pagina web, guarda una buena relacién de

precio y calidad.

Contrastacién de hipotesis especifica 2: Existe influencia significativa del precio

en la decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tabla 6.

Correlacion de la dimension precio con la variable decision de compra

Precio DECISION

DE
COMPRA

Rho de Spearman D2 Coeficiente de correlacion 1,000 ,349"
Sig. (bilateral) . ,000

N 132 132

V2 Coeficiente de correlacion ,349™ 1,000

Sig. (bilateral) ,000 .

N 132 132

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes que asisten a la empresa

Los resultados muestran un rho de spearman de 0.379 con un nivel de significancia

menor a 0.05, afirmando una correlacion débil positiva, en donde concluye la



aceptacion de la hipotesis de estudio entre el precio y la influencia con la decision

de compra.

Objetivo especifico 3: Establecer la influencia de la plaza en la decision de compra

en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tabla 7.

Dimension de la plaza con la variable decision de compra

8. En la
pagina web,
puede
comprar
desde
cualquier
lugar donde
se
encuentre.

9. Cuando
compra de
manera
Online, no
hay
limitacion
de horario
como en la
tienda fisica

10. Existen
mayor
cantidad de
canales
alternativos
por la
pagina web.

D D I A TA
F % F % F % F % F %
3 2,3% 4 3,0% 37 28,0% 56 42,4% 32 24,2%
0 0,0% 7 5,3% 35 26,5% 54 40,9% 36 27,3%
1 0,8% 4 3,0% 30 22,7% 56 42,4% 41 31,1%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes que asisten a la empresa

En la tabla 7, se visualiza la dimensién plaza, donde los resultados muestran un

42% de los clientes que prefieren realizar compras por la pagina web, ya que es

mas accesible y se puede adquirir productos desde cualquier lugar donde se

encuentre. También un 41% indican que cuando compra de manera Online, no hay

limitaciéon de horario como en la tienda fisica. Asimismo, el 42% afirma estar de

acuerdo en precisar que por la pagina web existen mayor cantidad de canales

alternativos por la pagina web.
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Contrastacidon de hipotesis especifica 3: Existe influencia significativa de la plaza

en la decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tabla 8.

Correlacion de la dimension plaza con la variable decision de compra

Plaza DECISION DE
COMPRA
Rho de Spearman D3 Coeficiente de 1,000 476"
correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 132 132
V2 Coeficiente de 476" 1,000
correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000
N 132 132

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes que asisten a la empresa

Los resultados obtenidos muestran un rho de spearman de 0.476 con un nivel de
significancia menor a 0.05, afirmando una correlacion positiva débil, concluyendo
la aceptacion de la hipotesis de estudio entre la plaza y la influencia con la decisiéon

de compra.

Objetivo especifico 4: Conocer la influencia de la promocion en la decisién de

compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tabla 9.

Dimension de la promocién con la variable decision de compra

TD D I A TA
F % F % F F % F %
11. la 2 15% 3 23% 26 197% 45 34,1% 56 42,4%
publicidad en
redes influye en
su compra

12. Alrealizarla 1  0,8% 1 08% 22 16,7% 79 598% 29 22,0%
compra por la

pagina web de

Bambinitos,

¢observa usted

las variedades

de prendas en
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base a sus

necesidades

13.  Adquiere 0 0,0% 5 3,.8% 32 242% 55 41, 7% 40 30,3%
sus productos

en ocasiones

de compra:

Descuentos,

dias especiales

entre otros

aspectos

14. Se 1 0,8% 4 3,0% 29 22,0% 53 40,2% 45 34,1%
encuentra

satisfecho con

los productos

encontrados en

internet

15. Volveria a 1 0,8% 6 45% 23 17,4% 66 50,0% 36 27,3%
comprar por

redes sociales

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes que asisten a la empresa

Los resultados obtenidos muestran que el 34% de los encuestados indican que la
publicidad en redes influye en la decision de su compra. Ademas, un 60% refieren
por estar de Acuerdo en que la mejor manera de promocionar sus productos es a
través de las redes sociales. Asimismo, un 42% sefialan estar de acuerdo en
adquirir prendas cuando la empresa lanza promociones, descuentos en fechas
especiales entre otros. Finalmente, el 50% afirman estar de acuerdo en realizar sus
compras por internet, concluyendo que los clientes se sienten comodos con una
pagina web innovadora, creativa y de facil acceso que permita comprar la ropa de

los pequeiios de manera virtual.

Contrastacion de hipoétesis especifica 4: Existe influencia de la promocion en la

decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tabla 10.

Correlacion de la dimension promocion en la decisién de compra

Promocién DECISION DE

COMPRA
Rho de Spearman D4 Coeficiente de 1,000 ,609™
correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 132 132
V2 Coeficiente de ,609" 1,000
correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000
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N 132 132

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes que asisten a la empresa

De acuerdo a los resultados obtenidos, se muestra el rho de spearman de 0.476
con un nivel de significancia menor a 0.05, afirmando una correlacion moderada
positiva, concluyendo la aceptacion de la hipétesis de estudio entre la dimension

promocion y la influencia con la decisién de compra.

Objetivo General: Determinar la influencia del marketing digital y decision de

compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tabla 11.

Variable marketing digital y decision de compra

D D I A TA

F % F % F % F % F %

Marketing 3 23% 4 3,0% 3 280% 86 576% 36 27,3%
digital

Decision 0 00% 7 53% 35 265% 54 424% 36 27,3%
de

compra

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes que asisten a la empresa

Tabla 12.

Correlacién de la dimensién marketing digital y decision de compra

Marketin Decision de
g digital compra
Rho de V1 Coeficiente 1,000 ,549™
Spearman de
correlacion
Sig. . ,000
(bilateral)
N 132 132
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V2 Coeficiente ,549™ 1,000

de

correlacion

Sig. ,000

(bilateral)

N 132 132

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes que asisten a la empresa

De acuerdo a los datos finales de la tabla anterior, se obtiene una rho de spearman
de 0,529 y un nivel de significancia menor a 0.05, concluyendo una correlacion
moderada positiva, afirmando la aceptacion de la hipétesis de investigacion entre
el marketing digital y decision de compra.
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V. DISCUSION

En el presente acapite se procedid a realizar una comparacion triangular que
fundamenta una complementacién entre los resultados que obtuvimos con los

investigadores citados en la introduccion y en el marco teérico.

En base al primer objetivo especifico: Diagnosticar la influencia del producto en la

decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Segun las respuestas obtenidas en el instrumento de investigacion, analizando los
resultados del item, De acuerdo, En la Tabla 3, se muestran los resultados de la
dimensién producto donde se sefiala un 49 % de los encuestados afirman estar de
Acuerdo, que el producto comprado por internet, es igual al de tienda fisica.
Asimismo, el 47% precisa que el nivel de servicio de compra es mejor por internet
gue en tienda fisica. De la misma manera, el 45% han considerado estar De
acuerdo en indicar que hay mas opciones de productos por internet que en tienda
fisica. En base a los resultados se contrasta con el autor Alet (2011), cuya
investigacioén realizada en una empresa de modas, da como resultados que el 85%
equivalente a 145 clientes consideran que adquirir las prendas de manera virtual es
preferible antes que asistir al establecimiento mientras cumplan con las
necesidades de los consumidores en cuanto al precio, caracteristicas, disefios,

material de las diferentes prendas de vestir.

Los resultados descriptivos muestran que los clientes estan en niveles de
concordancia cuando adquieren los productos de manera fisica o virtual, sin
embargo, se debe diferenciar mediante estrategias innovadoras que el cliente
reaccione frente a algunas innovaciones y que pueda incrementar las compras

mediante las herramientas virtuales accesibles en sus redes sociales.

En cuanto al segundo objetivo especifico: Analizar la influencia del precio en

la decisidn de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

En la tabla 5, podemos apreciar la dimension precio, donde se precisa que el
46% de los encuestados optan en estar de acuerdo, en manifestar que, a la hora
de comprar por internet, se toma en cuenta la calidad antes que el precio. Mientras
que, el 46% indica estar de acuerdo en que el precio que se encuentra en la pagina

web, es igual al de tienda fisica. En tal sentido, un 34% consideran estar de acuerdo
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en que el producto adquirido por la pagina web, guarda una buena relaciéon de

precio y calidad.

Los resultados del estudio se contrastan con Meléndez (2018), cuyo estudio
tuvo como objetivo analizar la relacion de la publicidad con las decisiones de
compras que realiza las empresas en el sector industrial, con una investigacion
correlacional de disefio no experimental y corte transaccional con una muestra de
60% de participantes que equivale a 540 personas en el que se obtuvieron como
muestra a 287 participantes aplicandoles un cuestionario cuyos resultados fueron
gue las herramientas digitales como Facebook, Instagram, tik tok son medios de
ayuda masivos para dar a conocer sus productos asi como fomentar la fidelizacion

de los compradores y lealtad hacia la marca.

Asimismo, los autores Vélez y Jiménez (2020), consideran en su estudio que
tuvo la finalidad de establecer la relacién de estrategias de marketing en redes
sociales y la comercializacion de los productos de belleza, desde un punto de vista
metodolégico con un estudio correlacional causa, aplicado cuyo disefio fue no
experimental con corte transversal en donde se aplicd un instrumento como el
cuestionario a 45 colaboradores en base a las variables de estudio , en donde
coincide que la correlacion de las variables tuvieron un rho de spearman de 0.879
expresando una relacion alta positiva. Concluyendo que, ante estos resultados, la
toma de decisidn es importante para implementar nuevas estrategias que perita
incrementar los estandares de calidad, asi como el aumento de clientes

aprovechando las oportunidades del mercado.

Seguidamente del objetivo especifico 3: Establecer la influencia de la plaza
en la decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.
Tras analizar los resultados en la tabla 7, se visualiza la dimension plaza, donde los
resultados muestran un 42% de los clientes que prefieren realizar compras por la
pagina web, ya que es mas accesible y se puede adquirir productos desde cualquier
lugar donde se encuentre. También un 41% indican que cuando compra de manera
Online, no hay limitacién de horario como en la tienda fisica. Asimismo, el 42%
afirma estar de acuerdo en precisar que por la pagina web existen mayor cantidad

de canales alternativos por la pagina web.
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Se contrasta con Cervantes (2019), en su estudio investigd el uso de
herramientas digitales y el proceso por el cual los consumidores compran productos
gue elevan los estdndares de las organizaciones en la ciudad de Tulcan, cuya
metodologia fue un disefio no experimental, basico, correlacional aplicando un
enfoque mixto con una poblacién de 2.578.598 y una muestra de 3500 ciudadanos
en base a entrevistas y cuestionarios. Con base en la importancia de las redes en
linea, se concluye que las redes sociales tienen un valor rho significativo de 0.678
en comparacion con las variables que son importantes para promocionar productos
en el mercado y lograr resultados éptimos de ventas. Asimismo, Alcaide et al.,
(2013), muestra que la ubicacion es un indicador importante para tener mayor
alcance del mercado, asi como de publico objetivo en base a las expectativas que

generan hacia el mercado.

En cuanto a los resultados de la contratacion de hipétesis , se obtuvo que un
rho de spearman fue de 0.476 mostrando una correlacion positiva débil con un nivel
significativo de 0.000 en donde es menor a 0.005 , considerando que la hipétesis
nula se rechaza y se acepta la hipotesis de estudio en cuanto se refiere que la
empresa debe aplicar estrategias en relacion a la dimensién plaza , resaltando que
la ubicacion geogréfica, accesibilidad , puntos de ventas son requeridos para

aumentar los niveles de venta .

En cuanto al objetivo especifico 4: Conocer la influencia de la promocion en

la decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023,

Los resultados obtenidos muestran que el 34% de los encuestados indican que la
publicidad en redes influye en la decision de su compra. Ademas, un 60% refieren
por estar de Acuerdo en que la mejor manera de promocionar sus productos es a
través de las redes sociales. Asimismo, un 42% sefalan estar de acuerdo en
adquirir prendas cuando la empresa lanza promociones, descuentos en fechas
especiales entre otros. Finalmente, el 50% afirman estar de acuerdo en realizar sus
compras por internet, concluyendo que los clientes se sienten comodos con una
pagina web innovadora, creativa y de facil acceso que permita comprar la ropa de

los pequeiios de manera virtual.
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Se contrasta con el autor Salazar (2018), cuyo articulo realizé un estudio de
la mercadotecnia 4.0 en su evaluacion con la relacion en las decisiones de compra
en linea respecto a los millennials, metodolégicamente empled una investigacion
correlacional causal, aplicada, con un enfoque cuantitativo , en donde se aplicé un
cuestionario a 54 usuarios , teniendo como resultados que el rho de spearman fue
de 0.420 con una correlacion positiva moderada y un nivel de significancia de 0.000
concluyendo la existencia de al asociatividad entre las variables de estudio. Por lo
tanto el autor Rodriguez (2018) , en su trabajo desarrollado sobre la evaluacion de
la estrategia de tienda online con un impacto en las decisiones de los usuarios
utilizé un método deductivo, mixto , correlacional, aplicado a 234 personas en
donde la muestra fue de 190 , llegando a las conclusiones , que en el nivel medio
representa el 49%, seguido del nivel alto que representa el 27% vy el nivel bajo que
representa el 25 % , en done concluyeron la importancia de los consumidores
gueden satisfechos con su producto o servicio adquirido puesto que hara que ellos
se vuelvan agente de publicidad de boca en boca repercutiendo en el

posicionamiento como en el incremento de la rentabilidad.

Y finalmente el objetivo general: Determinar la influencia del marketing digital

y decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Los resultados obtenidos muestran que el 57.6% representan a 86 usuarios
afirman estar de acuerdo respecto a los items establecidos en el Marketing Digital
y el 42.4% equivale a 46 clientes optaron estar de acuerdo respecto a la Decision
de Compra es decir; los resultados muestran la influencia de las variables de
estudio en donde en su mayoria los consumidores prefiere que en la empresa se
mejoren estrategias en cuanto al producto, precio, plaza y promocion siendo
creativos e innovadores mediante la utilizacién de las ventas en redes sociales y
con la segunda variable decision de compra esto repercutira que tanto la entidad
ha mejorado o implementado las estrategias que conllevara a una adecuada

decisioén por parte de los compradores aumentando los niveles de venta.

Por otra parte, Kotler (2016) manifiesta que el marketing digital esta
cambiando debido a la globalizacién y los diferentes procesos comerciales, por lo
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tanto, las empresas que quieran sobrevivir deben aprovechar estas nuevas
tecnologias para simplificar la gestion. Teniendo en cuenta que el marketing
tradicional no se ha dejado de lado solo se ha implementado en nuevas alternativas
de mejora y modernas. En este sentido, las empresas utilizan el marketing digital
para lograr una comunicacién bidireccional entre ellas y sus clientes influyendo en
las compras. Las redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn,
YouTube, WhatsApp, Tumblr, Pinterest, WeChat y Google son importantes porque
los empresarios y emprendedores pueden utilizar estas herramientas digitales para
promocionar diversos productos y servicios, esta marca se puede presentar en
varios campos. Contribuir al mundo digital y crear una impresién positiva en los

clientes (Romney, 2017).

Se contrasta con el autor Cerralta (2018) , cuyo proposito fue dar a conocer
la relacion de las variantes de investigacién , mediante estudios descriptivos con
una muestra de 82 clientes , metodologicamente fue correlacional, no experimental,
enfoque mixto , concluy6 que las variables de su estudio muestran una correlativa
significativa de las variantes de investigacion , es por ello que la empresa ha
mostrado niveles significativos para mejorar en las estrategias a implementar para

elevar los estandares de las variantes .

Por otro lado, Rosa y Rondan (2011) expresa que los clientes son fidelizados
sin importar precio marca ellos comprarian, esto es crear en su mente el
posicionamiento, asi como la fidelizacion de los bienes y son un medio de
publicacion en otras personas. Sin embargo, Ruiz y Sanz (2006), considera que la
mayoria de las compras de han realizado por medio del internet puesto que facilita
las cosas, asi como el ahorro de tiempo, ya que son personas ocupadas y que
buscan las facilidades. Al respecto, Gémez-Diaz (2016), una vez que se ha
posicionado los articulos en base a marcas, precio, los usuarios externos haran
prevalecer la marca en base a su estatus social entre otros factores. Finalizando se
admite que la empresa debe gestionar, armar un plan actualizado respecto a las
variantes de estudio que permita ahondar en temas de herramientas tecnoldgicas
gue contribuya a aumentar las ventas, posicionamiento de la marca, asi como

facilitar la adquisicion de compra de los consumidores desde su comodidad.
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VI.

CONCLUSIONES

En cuanto al primer objetivo especifico, muestra que rho es de 0.379 con
una influencia positiva débil, mostrando una debilidad en cuando a la
dimensién producto que estéa relacionado con las caracteristicas, disefos,
forma, modelos entre otros criterios de evaluaciéon en las prendas de

Bambinitos.

En base al segundo objetivo especifico, muestra que el nivel de correlacion
fue de 0.349 expresando una influencia positiva débil a lo que se refiere a
la dimension precio, donde los clientes adquieren las prendas bajo el criterio
de la calidad antes que el precio, asi como el medio de compra es a traves

de sus redes sociales.

Con el tercer objetivo especifico, se obtuvo un nivel de influencia de 0.476
mostrando una correlacién positiva débil, esto amerita que en base a los
items los compradores prefieren que la empresa esté ubicada en un lugar
de facil acceso en lo fisico, pero si es virtual que tenga todas las
herramientas digitales que sea adaptable a la plataforma y necesidades de

los clientes.

Respecto al cuarto objetivo especificos, se considera que el nivel de
correlacion fue de 0.609 expresando una influencia moderada positiva,
dando a conocer que en la dimension promocion los clientes prefieren y
esperan que la empresa lance promociones, sorteos, descuentos para

adquirir las prendas.

Y como objetivo general se ha obtenido el nivel de correlacion de spearman
de 0.549 mostrando una influencia moderada positiva, es decir, que a nivel
de las variables de estudio se requiere innovar y establecer estrategias para
aumentar posicionar los productos como la empresa generando un valor

agregado.
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VII.

RECOMENDACIONES

A la administradora de la empresa, debe implementar estrategias de
producto en cuanto a la mejora en redes sociales como: WhatsApp,
Facebook, Instagram, Tik Tok, Twitter, Telegram para obtener mas
visibilidad y rentabilidad, detallando las especificaciones de los

productos que englobe al publico objetivo.

A la empresa se le recomienda proponer estrategias de precio entre
ellas las diferenciales, psicoldgicos y de la competencia, en donde
los clientes no se dejen guiar por la influencia precio sino al contrario
gue valore los productos y los adquiera por la calidad que muestran

y el buen servicio que se realiza en cada venta.

Establecer estrategias de plaza en cuanto a la distribucion, ubicacién
y alianzas con otras empresas para dar a conocer la empresa y
posicionarla en el mercado en base a sus productos que son

personalizados para los pequefios de casa.

Seleccionar estrategias de promocion, realizando alianzas con
influencers con la finalidad de dar a conocer el producto a
determinados segmentos de mercado y dar credibilidad a los
posibles clientes, asimismo aumentar los niveles de venta, asi como
promocionar los productos en la pagina web en donde se mejoren
los accesos y que sea de facil ubicacion al momento de adquirir

ciertos productos via online.

A la empresa realizar un FODA para evaluar la parte interna y
externa, asi como la creacion de un plan de estrategias en las
dimensiones de las variables marketing en redes sociales para
aumentar los estandares, asi como elevar la clientela que hara tomar
decisiones de compra acertada, basandose en los criterios que

establece la empresa
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Anexo 1.

CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV
Titulo de la investigacion: Marketing digital y su influencia en la decision de
compra en los clientes de la Empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Investigador (a) (es): Cancino Anticona, Jesus Alberto y Tantarico Barrios, Jhoan
Denis.

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Marketing digital y su influencia
en la decisién de compra en los clientes de la Empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”,
cuyo objetivo es determinar la influencia del marketing digital y decision de compra
en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023. Esta investigacion es
desarrollada por estudiantes de pregrado de la carrera profesional de
Administracién, de la Universidad César Vallejo del campus Pimentel, aprobado por
la autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso de la empresa
Bambinitos EIRL.

Describir el impacto del problema de la investigacion.

Se generard nueva informacion sobre como el marketing digital influye en el
comportamiento en la decisibn de compra de los clientes en la empresa
Bambinitos de Chiclayo en el afio 2023.

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

1. Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos
personales y algunas preguntas sobre la investigacién titulada:” Marketing
digital y su influencia en la decision de compra en los clientes de la Empresa
Bambinitos, Chiclayo 2023.”.

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 20 minutos y
se realizar4 en las instalaciones de la tienda comercial de la empresa
Bambinitos EIRL. Las respuestas al cuestionario o guia de entrevista seran
codificadas usando un numero de identificacion y, por lo tanto, seran

anoénimas.

Participacion 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 aceptacion no desea
continuar puede hacerlo sin ningun problema.

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

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la 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 propésito fuera de la
investigacién. Los datospermaneceran bajo custodia del investigador principal y
pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a)
(es) Cancino Anticona, Jesus Alberto y Tantarico Barrios, Jhoan Denis, email
[tantarico@ucvvirtual.edu.pe, jcancino@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor lda
Blanca Pacheco Gonzales, email ipachecogoOl@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propositos de la investigacion autorizo mi
participacion en la investigacion.

Nombre y apellidos: Ericka Julissa Suysuy Chambergo
Fechay hora: 07/06/2023 a las 03.45 pm

[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 a través de un formulario
Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afios

S Ka S SunSus T
éﬂ;( e . \(/‘j\

'_—ﬁz——_———
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Anexo 2.
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD
EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°066-2023-VI-UCV

Datos Generales

Nombre de la Organizacion: | RUC: 10453614684
BAMBINITOS EIRL

Nombre del Titular o Representante legal:

ERICKA JULISSA SUYSUY CHAMBERGO

Nombres y Apellidos: DNI:
ERICKA JULISSA SUYSUY CHAMBERGO 45361468

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c” del Cdédigo de Etica en
Investigacién de la Universidad César Vallejo (RCU Nro. 0470-2022/UCV) (*), autorizo [ x],
no autorizo [ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo

la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion:
Marketing digital y su influencia en la decision de compra en los clientes de la

Empresa Bambinitos, Chiclayo 2023

Nombre del Programa Académico:
Administracion

Autor: DNI:
e JesUs Alberto Cancino Anticona 76592512
e Jhoan Denis Tantarico Barrios 75619089

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

estudio.

Lugar y Fecha: 07 DE Junio del 2023

€ ¢ eKa SSU}IS\/ Ch

Firma y sello:

(Titular o Representante legal de la Institucién)
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(*) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 89, literal

w.n
C

Para difundir o publicar los

resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucién donde se
llevo a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacion, para

que se difunda la identidad de la institucién. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en las tesis, no se

deberd incluir la denominacion de la organizacion, ni en el cuerpo de la tesis ni en los anexos, pero si serd necesario

describir sus caracteristicas.

Anexo 3.

FICHA DE EVALUACION DE LOS PROYECTOS DE INVESTIGACION

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

Titulo del proyecto de Investigacion: Marketing digital y su influencia en la
decisién de compra en los clientes de la Empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Autor/es: Cancino Anticona, Jesus Alberto y Tantarico Barrios, Jhoan Denis.

Escuela profesional: Administracion

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

empresa 0 institucion

empresa.

Criterios de evaluacion Alt Medio | Bajo No_
precisa
I. Criterios metodolégicos
1. Elproyecto cumple con
el esquema
establecido en la guia | Cumple Nocumple | <
totalmente
de productos  de
investigacion.
La poblacién/ participantes
2. Establece claramente no estan  claramente
establecidos
la La poblacion/
participantes | | |
iA ici estan claramente
poblacion/participantes o e
de la investigacion.
II. Criterios éticos
Los aspectos éticos no
1. Establece claramente estan claramente
] establecidos
los aspectos éticos a | Los aspectos
éticos estan [ | |
i claramente
seguir en la establecidos
investigacion.
2. Cuenta con documento No cuenta con documento
Cuenta con debidamente suscrito / La
; P documento persona firmante no es | No es
de autorizacion de la debidamente apoderado / ftitular o | necesario
suscrito gerente general de la
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en el formato

establecido.

3. Ha incluido el anexo
correspondiente al
consentimiento o]
asentamiento

informado.

Ha incluido
anexo

el . .
No haincluido el anexo | -----

Dr. Victor Hugo Fernandez

Bedoya

Presidente

Dr. José German Linares
Cazola

Vocal 1

Dr. Miguel Bardales Cardenas

Vicepresidente

Mgtr. Diana Lucila Huamani
Cajaleon

Vocal 2
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Anexo 4.
DICTAMEN DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION

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

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la Escuela
Profesional de Administracidon, deja constancia que el proyecto de investigacion
titulado “Titulo de la investigacion: Marketing digital y su influencia en la decision

de compra en los clientes de la Empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”, presentado
por los autores Cancino Anticona, Jesus Alberto y Tantarico Barrios, Jhoan Denis,
ha sido evaluado, determinandose que la continuidad del proyecto de

investigacion cuenta con un dictamen: favorable! ( X ) observado ( ) desfavorable

()

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

Clc

« Sr. Cancino Anticona, Jesus Alberto y Tantarico Barrios, Jhoan Denis,
investigador(es) principal(es).

1 El dictamen favorable tendra validez en funcién a la vigencia del proyecto.
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Anexo 5

Tabla 13

Operacionalizacién de variables

postcompra.

se les aplicara a los 200
clientes de la Empresa
Bambinitos , Chiclayo 2023.

Comportamiento
Post-Compra

Satisfaccion

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
OPERACIONAL MEDICION
El marketing digital es la | Para analizar y medir la Producto Calidad de producto
utilizacion de distintas | variable independiente Variedad
estrategias 0 tacticas | marketing digital se ha Innovacion
yl: N excluswas_que se desarroll_an utilizado 4 dlmen_S|on9§, de Precio Valor percibido por
Marketing digital por medio de espacios | las cuales se han identificado el cliente
virtuales como las redes |8 indicadores y como Ordinal
sociales_(SeImap,2017citado instru_ment_o se utilizara e,I Lugar de venta
en Aguirre y Sanchez, 2019, cuest!or}arlo el cual esta Plaza Condiciones
p.7). constituido por 16 preguntas y Publici
L ublicidad
se les aplicara a los 200 Promocién 2
clientes de la Empresa Promociones
Bambinitos , Chiclayo 2023.
Kotler y Armstrong (2013), | Para analizar y medir la | Reconocimiento de | Estimulos internos
plantean que la decision de | variable independiente la necesidad Estimulos externos
VD: compra es un proceso y tiene | marketing digital se ha .

Decision de compra | etapas, tales como | utilizado 5 dimensiones, de Busqueda de Fuentes personales
reconocimiento de la | las cuales se han identificado informacion Fuentes publicas Ordinal
necesidad, busqueda de |7 indicadores y como Evaluacion de Analizar cada
informacion, evaluacion de | instrumento se utilizara el alternativas alternativa
alternativas, eleccion de | cuestionario el cual est4 Eleccion de Eleccién de marca
compra y comportamiento | constituido por 14 preguntasy compra
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Anexo 6

Tabla Matriz de consistencia

TEMA PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS METODOLOGIA
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL S
e Poblacion:
¢Como el marketing digital influye | Determinar la influencia del | Existe influencia significativa del .
200 clientes

Marketing digital y su

influencia

en la

decision de compra
en los clientes de la
Empresa

Bambinitos, Chiclayo

2023

en la decision de compra en los
clientes de la Empresa Bambinitos,

Chiclayo 20237

marketing digital y decision de
compra en los clientes de la
empresa Bambinitos, Chiclayo
2023.

marketing digital y decision de compra

en

los clientes de

la empresa

Bambinitos, Chiclayo 2023

PROBLEMAS ESPECIFICOS

OBJETIVO ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

e ;COMoO influye el
producto en la decision
de

clientes de la empresa

compra en los
Bambinitos,

20237

Chiclayo

e ;CoOmo influye el precio
en la decisién de compra
en los clientes de la

empresa Bambinitos,

Chiclayo 2023?

e Diagnosticar la
influencia del
producto en la

decision de compra
en los clientes de la
empresa Bambinitos,
Chiclayo 2023.

e Analizar la influencia
del

decision de compra

precio en la

en los clientes de la

Existe influencia
significativa del producto en
la decisibn de compra en
los clientes de la empresa

Bambinitos, Chiclayo 2023.

Existe influencia
significativa del precio en la
decision de compra en los
clientes de la empresa

Bambinitos, Chiclayo 2023.

Existe influencia

significativa de la plaza en

Muestra: 132

clientes

de

investigacion:

Tipo

Aplicada

Enfoque de la
investigacion:
Cuantitativa
Disefio de la
investigacion:
No
experimental de
corte
transversal
Nivel de
investigacion:
Correlacional
causal
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¢,Como influye la plaza
en la decision de compra
en los clientes de la
empresa Bambinitos,

Chiclayo 2023?

¢,Cémo influye la
promocion en la decision
de compra en los
clientes de la empresa
Bambinitos,
20237

Chiclayo

empresa Bambinitos,
Chiclayo 2023.

Establecer la
influencia de la plaza
en la decision de
compra en los clientes
de la empresa
Bambinitos, Chiclayo

2023.

Conocer la influencia
de la promocién en la
decision de compra
en los clientes de la
empresa Bambinitos,
Chiclayo 2023.

la decision de compra en
los clientes de la empresa
Bambinitos, Chiclayo 2023.

Existe influencia
significativa de la
promocién en la decision
de compra en los clientes
de la empresa Bambinitos,
Chiclayo 2023.
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Anexo 7

Tabla . Instrumento de investigacion

Variables Dimensiones Instrumento
(cuestionario, guia de entrevista, de observacion, de pautas, de revisiéon documental)
N° de | items
items
Variable Producto 1 El producto comprado por internet, es igual al de tienda fisica.
Independiente: 2 Al comprar un producto por internet es mejor que asistir a la tienda fisica.
Marketing digital 3 El nivel de servicio de compra es mejor por internet que en tienda fisica.
4 Existen mas opciones de productos por internet que en tienda fisica.
Precio 5 A la hora de comprar por internet, toma en cuenta la calidad antes que el precio.
6 El precio que se encuentra en la pagina web, es igual al de tienda fisica.
7 El producto por la pagina web, guarda una buena relacion de precio-calidad.
Plaza 8 En la pagina web, puede comprar desde cualquier lugar donde se encuentre.
9 Cuando compra de manera Online, no hay limitacion de horario como en la tienda fisica
10 Existen mayor cantidad de canales alternativos por la pagina web.
Promocion 11 La publicidad en redes influye en su compra
12 Al realizar la compra por la pagina web de Bambinitos, ¢observa usted las variedades de
prendas en base a sus necesidades
13 Adquiere sus productos en ocasiones de compra: Descuentos, dias especiales entre otros
aspectos
14 Se encuentra satisfecho con los productos encontrados en internet
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15

Volveria a comprar por redes sociales

Variable
dependiente:

Decision de compra

Reconocimiento de | 16 Tiene usted presente a Bambinitos, al momento de realizar la compra de sus prendas.
la necesidad 17 Los productos que adquiere en la empresa son necesarios para satisfacer las necesidades
de sus pequefios de casa
Busqueda de | 18 Influye en su decision de compra el marketing digital para cada servicio y producto ofrecido
informacion por Bambinitos (calidad, precios entre otros)
19 Con frecuencia la publicidad digital realizada por la empresa influye en usted generandole la
necesidad de acudir a Bambinitos
20 Al momento de decidirse por Bambinitos, influyen los comentarios y las recomendaciones de
sus conocidos por las redes sociales
Evaluacién de | 21 Influye en su decision final de compra lo percibido inicialmente en base al marketing digital
alternativas aplicado por Bambinitos.
Eleccion de compra | 22 Influye las actitudes de otras personas en redes sociales hacia Bambinitos al momento de su
decision final de compra.
23 Con que grado de frecuencia cree usted que las actitudes e ideas formadas por las demas

personas hacia Bambinitos es influenciada por el marketing digital que realiza la empresa
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ili UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE ADMINISTRACION
NO

ENCUESTA A CLIENTES

Cordiales saludos: solicito su colaboracion para la realizacion de la presente encuesta, por lo
gue se le agradece complete todo el cuestionario el cual tiene un caracter confidencial.
Este cuestionario esta destinado a recopilar informacidén que sera necesaria como sustento de
la investigacion Marketing digital y su influencia en la decision de compra en los clientes de lal
Empresa Bambinitos, Chiclayo 2023. Lea cuidadosamente cada pregunta y marque con un
aspa (x) la alternativa que Ud. crea conveniente segun la escala que se presenta a4
continuacion. Muchas gracias.

Escala de medicion consta:

(5) TOTALMENTE DE ACUERDO - (4) DE ACUERDO - (3) INDECISO - (2) EN
DESACUERDO - (1) TOTALMENTE EN DESACUERDO

Consentimiento informado:

De manera libre y voluntaria, expreso mi aceptacién para responder al presente
cuestionario:

Si() No ( )

DATOS ESPECIFICOS

Total ' De | Total
ITEMS mente | EN | Nide | 5040 | men
desa | acuer te de
en R rdo

cuer | do,ni acue

desac do en q
uerdo desac rao

uerdo
1 2 3 4 5

VARIABLE: MARKETING DIGITAL

El producto comprado por internet, es igual
al de tienda fisica.

Considera que comprar producto por
internet es mejor que asistir a la tienda
fisica.

El nivel de servicio de compra es mejor por|
internet que en tienda fisica.

4 Existen mas opciones de productos por
internet que en tienda fisica.

5 Usualmente a la hora de comprar por
internet, toma en cuenta la calidad antes




que el precio

6 El precio que se encuentra en la pagina
web, es igual al de tienda fisica.

7 El producto por la pagina web, guarda una
buena relacién de precio-calidad.

8 Considera que por la pagina web, puede
comprar desde cualquier lugar donde se
encuentre.

9 Cuando compra de manera Online, no hay
limitacion de horario como en la tienda
fisica

10 Existen mayor cantidad de canales
alternativos por la pagina web.

11 La publicidad en redes influye en su compra

12 Cuando realiza la compra por la pagina web
de Bambinitos, ¢observa usted Ilas
variedades de prendas en base a sus
necesidades?

13 Adquiere sus productos en ocasiones de
compra: Descuentos, dias especiales entre
otros aspectos

14 Se encuentra satisfecho con los productos
encontrados en internet

15

Volveria a comprar por redes sociales

VARIABLE DEPENDIENTE: DECISION DE

COMPRA

16

Tiene usted presente a Bambinitos, al
momento de realizar la compra de sus
prendas.

17

Los productos que adquiere en la empresa
son necesarios para satisfacer las
necesidades de sus pequeinos de casa

18

¢Influye en su decision de compra el
marketing digital para cada servicio Y|
producto ofrecido por Bambinitos? (calidad,
precios entre otros)

19

Con frecuencia la publicidad digital
realizada por la empresa influye en usted
generandole la necesidad de acudir a
Bambinitos

20

Al momento de decidirse por Bambinitos,
influyen los comentarios y las
recomendaciones de sus conocidos por las

redes sociales
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21

Influye en su decisiéon final de compra lo
percibido inicialmente en base al marketing
digital aplicado por Bambinitos.

22

Influye las actitudes de otras personas en
redes sociales hacia Bambinitos al
momento de su decision final de compra.

23

Con que grado de frecuencia cree usted
que las actitudes e ideas formadas por las
demas personas hacia Bambinitos es
influenciada por el marketing digital que

realiza la empresa
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Marketing digital y su influencia en
la decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”. La evaluacion del
instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

) ERICKA JULISSA SUYSUY
Nombre del juez: CHAMBERGO

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (X))

Clinica () Social ()
Area de formacion académica;

Educativa ( ) Organizacional ( X )

p . . . GESTION PUBLICA
Areas de experiencia profesional:

Institucion donde labora: UNIVERSIDAD CESAR

VALLEJO
Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios ( )
el area: Masde5afios ( X )
Experiencia en Investigacién Trabajo(s) psicométricos realizados

. o Titulo del estudio realizado.
Psicométrica:

(si corresponde)

2. Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: Marketing digital y su influencia en la decisién de compra en los clientes de
la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”

Autor: | Cancino Anticona, Jesus Alberto

Tantarico Barrios, Jhoan Denis

Procedencia: | Perl - Escala

Administracion: Marketing digital y su influencia en la decision de compra en los clientes de
la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.
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Tiempo de aplicacion: | 3:30 min en total por el llenado de las 132 encuestas

Ambito de aplicacion: | Muestra de 132 clientes de la empresa Bambinitos EIRL

Significacién: |La primera variable marketing digital, esta compuesta por 4 dimensiones
producto, precio, plaza y promocién. Por otro lado, para la segunda variable
Decision de Compra, estd compuesta por 5 dimensiones reconocimiento de
la necesidad, busqueda de la informacion, evaluacion de alternativas,
eleccion de compra y comportamiento post compra, a partir de 15
indicadores, evaluado por 23 items y respuesta en escala Likert.

4, Soporte tedrico

(describir en funcion al modelo tedrico)

Escala/AREA Subescala Definicion
(dimensiones)

Marketing El marketing digital es la utilizacién
. e Producto . : .
digital de distintas estrategias o tacticas
_ exclusivas que se desarrollan por
* Precio medio de espacios virtuales como las
redes sociales (Selman, 2017 citado
e Plaza en Aguirre y Sanchez, 2019, p.7).
e Promocion
Decision de - Kotler y Armstrong (2013), plantean
e Reconocimiento o
compra gue la decision de compra es un

de la necesidad  |proceso y tiene etapas, tales como
reconocimiento de la necesidad,
e Bulsqueda de |busqueda de informacion, evaluacion
de alternativas, eleccion de compra y

informacion }
comportamiento postcompra.

e Evaluacion de

alternativas

e Eleccion de

compra

e Comportamiento

Post-Compra
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario Marketing digital y su influencia en la decisiéon de compra
en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”. elaborado por Cancino Anticona, Jesls Alberto y
Tantarico Barrios, Jhoan Denis en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno
de los items segun corresponda.

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD
} El item requiere bastantes modificaciones o una modificacion
El tem Sl 2. Bajo Nivel muy grande en el uso de las palabras de acuerdo con su
comprende significado o por la ordenacién de estas.
facilmente, es

Se requiere una modificacion muy especifica de algunos de los
términos del item.

relacién l6gica con
la dimensién o

indicador que esta

acuerdo)

adecuadas. . . o . .
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis adecuada.
1. totalmente en desacuerdo El item no tiene relacion légica imension.
(no cumple con el criterio)
COHERENCIA
; ) 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacién tangencial /lejana con la dimension.
El item tiene nivel de

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relaciéon moderada con la dimensién que se esta

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser
incluido.

2. Bajo Nivel

midiendo. midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo El item se encuentra esta relacionado con la dimension que esta
(alto nivel) midiendo.
I El item puede ser eliminado sin que se vea afectada la medicién
1. No cumple con el criterio : o
de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item puede estar
incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4, Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos
brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel
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Dimensiones del instrumento: V1:Marketing digital

. Primera dimensién: Producto
. Objetivos de la Dimension: Diagnosticar la influencia del producto y decision de compra en los

clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023

- 8 K Observaciones/
< o [8) .
S 5 = Recomendaciones
Indicadores Item = o 3
Y e —_
o o )
(@) @
Calidad del |El producto comprado por 3 3
producto  |internet es igual al de tienda
fisica.
Considera que comprar 3 3
) producto por internet es
Variedad  mejor que asistir a la tienda
fisica. i
El nivel de servicio es mejor 3 3
por internet que en tienda
fisica.
Innovacion . . .
Existen mas opciones por 3 3
internet que en tienda fisica.
. Segunda: Precio
. Objetivos de la Dimension: Analizar la influencia del precio y decision de compra en los clientes
de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.
(o] a .
- ‘g g Observaciones/
| | d .
. . g o « Recomendaciones
Indicadores Item = I
S o 9
O o (¢
O 0O
Usualmente a la hora de comprar por internet, toma
en cuenta la calidad antes que el precio.
val El precio que se encuentra en internet es igual al de
a O_r ) tienda fisica.
percibido
El producto por internet guarda una buena relacion
precio-calidad.
. Tercera dimension: Plaza
. Objetivos de la Dimensién: Determinar la influencia de la plaza y decision de compra en los
clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.
ccs .
g O E Observaciones/
[ c d .
. . o o « Recomendaciones
Indicadores Item = I
i
O o (¢
O 0O
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Lugar de Considera que puede comprar desde cualquier lugar| 3 3 3
venta donde desee.

No hay limitacién de horario como en la tienda fisica |3 |3 |3

Condiciones ) o _
Los canales alternativos como asistir a tienda,| 3 3 3
delivery funcionan mejor que las compras por internet
. Cuarto: Promocion
. Objetivos de la Dimensién: Conocer la influencia de la promocion y decisién de compra en los

clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Observaciones/

) ) Recomendaciones
Indicadores Item

Claridad
Coherencia
RPalevancia

La publicidad en redes influye en su compra. 3 13 |3

Publicidad Sea por venta por internet o asistiendo a latiendale{3 (3 |3

ofrecen una variedad de prendas en base a sus
necesidades.

Adquiere sus productos en ocasiones de compra:| 3 |3 |3
Descuentos, dias especiales entre otros aspectos.

Promocione

S Se encuentra satisfecho con los productos|3 (3 |3
encontrados en internet.

Volveria a comprar por redes sociales 3 |13 |3

Dimensiones del instrumento: V2: Decisién de compra

. Primera dimension: Reconocimiento de la necesidad
S d .
o o g Observaciones/
(o] | IS .
. . o o g« Recomendaciones
Indicadores Iltem = T
S o 9
O o (¢
O o
Estimulos Tiene presente usted a Bambinitos, al momento|3 |3 |3
internos de tener la necesidad y oportunidad de acudir a
un establecimiento donde ofrecen las prendas.
Estimulos Los productos que adquiere en la empresason|3 |3 |3
externos necesarios para satisfacer las necesidades de
sus pequefios de casa.

. Segunda dimension: Busqueda de Informacion.
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(o] a .
o o g Observaciones/
[ c d .
i . o o g« Recomendaciones
Indicadores Item = I
i
O o (¢
O 0O
Fuentes Influye en su decisién de compra el marketing digital
Personales detallando cada atributo de los servicios y productos
ofrecidos por Bambinitos.
Con frecuencia la publicidad digital realizada por la
empresa influye en usted generandole la necesidad
Fuentes de acudir a Bambinitos
Publicas.
Al momento de decidirse por Bambinitos , influyen los
comentarios y las recomendaciones de sus conocidos
por las redes sociales
. Tercera dimension: Evaluacion de alternativas.
S d .
o o g Observaciones/
| | IS .
. . o o « Recomendaciones
Indicadores Item = I
S o 9
O o (¢
O 0O
Analizar cada | Influye en su decision final de compra lo percibido
alternativa. inicialmente en base al marketing digital aplicado por
Bambinitos
Si uno de los atributos de la pregunta anterior estaria
calificado como sumamente bajo en las redes
sociales, ¢ Influiria en su decisidon de compra final sin
tener en cuenta los demas atributos
. Cuarta dimensién: Eleccién de marca
© a .
o o g Observaciones/
@ c d .
) . o o q Recomendaciones
Indicadores Iltem o g 3
i
O o (¢
O 0O
Eleccidon de| Influye las actitudes de otras personas en redes
sociales hacia Bambinitos al momento de su decisiéon
marcas. final de compra
Con que grado de frecuencia cree usted que las
actitudes e ideas formadas por las demas personas
hacia Bambinitos es influenciada por el marketing
digital que realiza la empresa

Dimension: Comportamiento Post-Compra
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Observaciones/

) . Recomendaciones
Indicadores Item

Claridad
Coherencia
Ralevancia

Satisfacciéon | Después de adquirir producto en Bambinitos,se|3 |3 |3
siente satisfecho con las compras adquiridas

Los precios que tiene la empresa considera|3 |3 |3
ponderable para el mercado local

EPOK 3o =
D Erciad.
REGUC 13374 -

Firma del evaluador
DNI 45361468

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de
nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Evaluacidon por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Marketing digital y su influencia en
la decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”. La evaluacion del
instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

2. Datos generales del juez

WILTON VIDAURO CARPIO

Nombre del juez: CAMPOS

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (X))

Area de formacion académica;

Clinica () Social ()

Educativa ( X) Organizacional ( )

Areas de experiencia profesional:

Formacion educativa

Instituciéon donde labora:

REPUBLICA FEDERAL DE

Psicométrica:
(si corresponde)

ALEMANIA
Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afos ( )
el area: Masde5afios (X )
Experiencia en Investigacién Trabajo(s) psicométricos realizados

Titulo del estudio realizado.

Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Marketing digital y su influencia en la decision de compra en los clientes de
la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”

Autor:

Cancino Anticona, Jesus Alberto

Tantarico Barrios, Jhoan Denis

Procedencia:

Peru - Escala

Administracion:

Marketing digital y su influencia en la decision de compra en los clientes de
la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tiempo de aplicacion:

3:30 min en total por el llenado de las 132 encuestas

Ambito de aplicacion:

Muestra de 132 clientes de la empresa Bambinitos EIRL
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Significacion:

La primera variable marketing digital, estd compuesta por 4 dimensiones
producto, precio, plaza y promocion. Por otro lado, para la segunda variable
Decision de Compra, esta compuesta por 5 dimensiones reconocimiento de
la necesidad, busqueda de la informacién, evaluacién de alternativas,
eleccion de compra y comportamiento post compra, a partir de 15
indicadores, evaluado por 23 items y respuesta en escala Likert.

8. Soporte tedrico
(describir en funcion al modelo tedrico)
Escala/AREA Subescala Definicion
(dimensiones)
Marketing El marketing digital es la utilizacion
. e Producto . . L
digital de distintas estrategias o tacticas
_ exclusivas que se desarrollan por
 Precio medio de espacios virtuales como las
redes sociales (Selman, 2017 citado
e Plaza en Aguirre y Sanchez, 2019, p.7).
e Promocion
Decision de - Kotler y Armstrong (2013), plantean
e Reconocimiento
compra gue la decision de compra es un
de la necesidad |proceso y tiene etapas, tales como
reconocimiento de la necesidad,
e Busqueda de |bUsqueda de informacion, evaluacion
. . de alternativas, eleccion de compra y
informacion .
comportamiento postcompra.
e Evaluacién de
alternativas
e Eleccion de
compra
e Comportamiento
Post-Compra
9. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario Marketing digital y su influencia en la decision de compra
en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”. elaborado por Cancino Anticona, Jesus Alberto y
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Tantarico Barrios, Jhoan Denis en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno
de los items segun corresponda.

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD
i El item requiere bastantes modificaciones o una modificacion
El item S€| o Bajo Nivel muy grande en el uso de las palabras de acuerdo con su
comprende significado o por la ordenacion de estas.
facilmente, es

Se requiere una modificacién muy especifica de algunos de los
términos del item.

relacion l6gica con
la dimensién o

indicador que esta

acuerdo)

adecuadas. . . _— . .
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis adecuada.
1. totalmente en desacuerdo| El item no tiene relacion légica con la dimensién.
(no cumple con el criterio)
COHERENCIA
. ] 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacién tangencial /lejana con la dimension.
El item tiene nivel de

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la dimensién que se esta

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser
incluido.

midiendo. midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo El item se encuentra esta relacionado con la dimensién que esta
(alto nivel) midiendo.
N El item puede ser eliminado sin que se vea afectada la medicién
1. No cumple con el criterio : .
de la dimension.
RELEVANCIA

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item puede estar
incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos
brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: V1:Marketing digital
. Primera dimension: Producto

. Obijetivos de la Dimension: Diagnosticar la influencia del producto y decision de compra en los
clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023
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- 8 S | Observaciones/
] o [3) .
5] GC) % Recomendaciones
Indicadores Iltem S o} 3
— ey —
O o) [©)
(@) o
Calidad del |El producto comprado por internet es igual al 4 4 4
producto de tienda fisica.
Considera que comprar producto por internet 3 3 3
Variedad S mejor que asistir a la tienda fisica.
El nivel de servicio es mejor por internet que 4 4 4
en tienda fisica.
Innovacién I;X|sten’ mas opciones por internet que en 4 4 4
tienda fisica.

Segunda: Precio
Objetivos de la Dimension: Analizar la influencia del precio y decision de compra en los clientes

de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

(0] a .
o ¢ g Observaciones/
(o] c d .
] . g 9 q Recomendaciones
Indicadores Item = I
i
O o (¢
O 0O
Usualmente a la hora de comprar por internet, toma 3
en cuenta la calidad antes que el precio.
Val El precio que se encuentra en internet es igual al de 3
a O_r ] tienda fisica.
percibido
El producto por internet guarda una buena relacion 3

precio-calidad.

Tercera dimension: Plaza
Objetivos de la Dimension: Determinar la influencia de la plaza y decision de compra en los

clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.
T q .
o o g Observaciones/
@ c d .
. . o o « Recomendaciones
Indicadores Item = I
S o
Of o 4
O 0O
Lugar de Considera que puede comprar desde cualquier lugar 4
venta donde desee.
No hay limitacién de horario como en la tienda fisica 3
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Condiciones | Los canales alternativos como asistir a tienda,|4 |4 |4
delivery funcionan mejor que las compras por internet

. Cuarto: Promocion

. Objetivos de la Dimension: Conocer la influencia de la promocion y decisién de compra en los
clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Observaciones/

) . Recomendaciones
Indicadores Item

Claridad
Coherencia
RPalevancia

La publicidad en redes influye en su compra. 4 14 |4

Publicidad

Sea por venta por internet o asistiendo a la tienda le| 3 3 3
ofrecen una variedad de prendas en base a sus
necesidades.

Adquiere sus productos en ocasiones de compra:|4 (4 |4
Descuentos, dias especiales entre otros aspectos.

Promocione

S Se encuentra satisfecho con los productos| 4 4 4
encontrados en internet.

Volveria a comprar por redes sociales 4 (4 |4

Dimensiones del instrumento: V2: Decisién de compra

. Primera dimension: Reconocimiento de la necesidad
© q .
o o g Observaciones/
[ c d .
. . o o « Recomendaciones
Indicadores Iltem = T
i
O o (¢
O o
Estimulos Tiene presente usted a Bambinitos, al momento| 3 |3 |3
internos de tener la necesidad y oportunidad de acudir a
un establecimiento donde ofrecen las prendas.
Estimulos Los productos que adquiere en la empresason|3 |3 |3
externos necesarios para satisfacer las necesidades de
sus pequefios de casa.
. Segunda dimensién: Busqueda de Informacion.
© q .
o o g Observaciones/
@ c d .
. . o o « Recomendaciones
Indicadores Item o g S
S o 4
Of o 4
O o
Fuentes Influye en su decisién de compra el marketing digital | 4 4 4
Personales detallando cada atributo de los servicios y productos
ofrecidos por Bambinitos.
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Con frecuencia la publicidad digital realizada porla|4 |4 |4
empresa influye en usted generandole la necesidad
Fuentes de acudir a Bambinitos
Publicas.
Al momento de decidirse por Bambinitos , influyen los| 3 3 3
comentarios y las recomendaciones de sus conocidos
por las redes sociales
. Tercera dimension: Evaluacion de alternativas.
© a .
= Observaciones/
, ] 5 @ o Recomendaciones
Indicadores Item o g 3
i
Of o 4
O 0O

Analizar cada

Influye en su decision final de compra lo percibido

Coherencia

alternativa. inicialmente en base al marketing digital aplicado por
Bambinitos
Si uno de los atributos de la pregunta anterior estaria
calificado como sumamente bajo en las redes
sociales, ¢ Influiria en su decision de compra final sin
tener en cuenta los demas atributos
. Cuarta dimension: Eleccion de marca
= Observaciones/
. . o Recomendaciones
Indicadores Item 5
O

Raolevancia

Eleccion de
marcas.

Influye las actitudes de otras personas en redes
sociales hacia Bambinitos al momento de su decision
final de compra

Con que grado de frecuencia cree usted que las
actitudes e ideas formadas por las demas personas
hacia Bambinitos es influenciada por el marketing
digital que realiza la empresa

Dimension: Comportamiento Post-Compra

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Reolevancia

Observaciones/
Recomendaciones

75




Satisfacciéon | Después de adquirir producto en Bambinitos,se| 4 |4 |4
siente satisfecho con las compras adquiridas

Los precios que tiene la empresa consideran| 4 |4 |4
ponderable para el mercado local

fas

Firma del evaluador
DNI 80565745

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de
nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Marketing digital y su influencia en
la decision de compra en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”. La evaluacion del
instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

3. Datos generales del juez

. LILIA ANTONIETA RAMOS
Nombre del juez: | A vaARADO

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (X))

Clinica () Social ()
Area de formacion académica;

Educativa ( X) Organizacional ( )

ADMINISTRACION, MARKETIN
Areas de experiencia profesional: Y NEGOCIOS

INTERNACIONALES

Institucion donde labora: UNIVERSIDAD CESAR

VALLEJO
Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios ( )
el area: Masde5afios ( X )
Experiencia en Investigaciéon Trabajo(s) psicométricos realizados

. s Titulo del estudio realizado.
Psicométrica:

(si corresponde)

10. Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
11. Datos de |la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: Marketing digital y su influencia en la decisién de compra en los clientes de
la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”
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Autor:

Cancino Anticona, Jesus Alberto

Tantarico Barrios, Jhoan Denis

Procedencia:

Peru - Escala

Administracion:

Marketing digital y su influencia en la decision de compra en los clientes de
la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

Tiempo de aplicacion:

3:30 min en total por el llenado de las 132 encuestas

Ambito de aplicacion:

Muestra de 132 clientes de la empresa Bambinitos EIRL

Significacion:

La primera variable marketing digital, esta compuesta por 4 dimensiones
producto, precio, plaza y promocién. Por otro lado, para la segunda variable
Decision de Compra, estd compuesta por 5 dimensiones reconocimiento de
la necesidad, busqueda de la informacién, evaluacion de alternativas,
eleccion de compra y comportamiento post compra, a partir de 15
indicadores, evaluado por 23 items y respuesta en escala Likert.

12. Soporte tedrico
(describir en funcion al modelo tedrico)
Escala/AREA Subescala Definicion
(dimensiones)
Mgrketlng e Producto El m_ar_ketlng digital es la U'[I|I,2a(.3I0n
digital de distintas estrategias o tacticas
_ exclusivas que se desarrollan por
* Precio medio de espacios virtuales como las
redes sociales (Selman, 2017 citado
e Plaza en Aguirre y Sdnchez, 2019, p.7).
e Promocion
Decision de I Kotler y Armstrong (2013), plantean
¢ Reconocimiento
compra _ gue la decision de compra es un
de la necesidad |proceso y tiene etapas, tales como
reconocimiento de la necesidad,
e BuUsqueda de [busqueda de informacion, evaluacion
, . de alternativas, eleccion de compra y
informacion .
comportamiento postcompra.
e Evaluacion de
alternativas
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e Eleccion

compra

e Comportamiento

Post-Compra

de

13. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario Marketing digital y su influencia en la decisiéon de compra
en los clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023”. elaborado por Cancino Anticona, Jesus Alberto y
Tantarico Barrios, Jhoan Denis en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno
de los items segun corresponda.

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD
. El item requiere bastantes modificaciones o una modificacion
El item S€1 o, Bajo Nivel muy grande en el uso de las palabras de acuerdo con su
comprende significado o por la ordenacion de estas.
facilmente, es

Se requiere una modificacién muy especifica de algunos de los
términos del item.

relacion légica con
la dimension o

indicador que esta

acuerdo)

adecuadas. . . - . .
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis adecuada.
1. totalmente en desacuerdo El item no tiene relacion légica con la dimensién.
(no cumple con el criterio)
COHERENCIA
3 ) 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion tangencial /lejana col nsion.
El item tiene nivel de

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la dimension que se esta

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser
incluido.

2. Bajo Nivel

midiendo. midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo El item se encuentra esté relacionado con la dimension que esta
(alto nivel) midiendo.
N El item puede ser eliminado sin que se vea afectada la medicion
1. No cumple con el criterio ) e
de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item puede estar
incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos
brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio
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2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: V1:Marketing digital

. Primera dimensién: Producto
. Objetivos de la Dimensién: Diagnosticar la influencia del producto y decision de compra en los

clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023

= 8 K Observaciones/
I o (&) .
] S = Recomendaciones
Indicadores item s oy >
Y e =
O [e) [0)
(@) @
Calidad del |El producto comprado por 4 4
producto |internet es igual al de tienda
fisica.
Considera que comprar 3 3
) producto por internet es
Variedad  mejor que asistir a la tienda
fisica.
El nivel de servicio es mejor 4 4
por internet que en tienda
fisica.
Innovacion Existen mas opciones por 4 4
internet que en tienda fisica.
. Segunda: Precio
. Objetivos de la Dimension: Analizar la influencia del precio y decision de compra en los clientes
de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.
®© .
O © E Observaciones/
o] c d .
) . g o d Recomendaciones
Indicadores Item 5 o 3
g o 4
q
O 8 K
Usualmente a la hora de comprar por internet, toma
en cuenta la calidad antes que el precio.
Val El precio que se encuentra en internet es igual al de
a O_r ) tienda fisica.
percibido
El producto por internet guarda una buena relacion
precio-calidad.
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. Tercera dimensién: Plaza

. Objetivos de la Dimension: Determinar la influencia de la plaza y decision de compra en los
clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.

T d .
o o g Observaciones/
| = d .
. p o o « Recomendaciones
Indicadores Iltem o g 3
S o 9
O o (¢
O 0O
Lugar de Considera que puede comprar desde cualquier lugar
venta donde desee.
No hay limitacion de horario como en la tienda fisica
Condiciones ) o .
Los canales alternativos como asistir a tienda,
delivery funcionan mejor que las compras por internet
. Cuarto: Promocion
. Objetivos de la Dimensién: Conocer la influencia de la promocion y decisién de compra en los
clientes de la empresa Bambinitos, Chiclayo 2023.
© q .
o o g Observaciones/
© jem d .
. . o ¢ « Recomendaciones
Indicadores Item P I I
S o 4
©) [e) [d
O 0O
La publicidad en redes influye en su compra.
Publicidad . - .
Sea por venta por internet o asistiendo a la tienda le
ofrecen una variedad de prendas en base a sus
necesidades.
Adquiere sus productos en ocasiones de compra:
. Descuentos, dias especiales entre otros aspectos.
Promocione
S Se encuentra satisfecho con los productos
encontrados en internet.
Volveria a comprar por redes sociales

Dimensiones del instrumento: V2: Decision de compra

. Primera dimensién: Reconocimiento de la necesidad
© a .
o o g Observaciones/
(o] | d .
) ) o @ o Recomendaciones
Indicadores Iltem = 5 3
)
O o] a
O o
Estimulos Tiene presente usted a Bambinitos, al momento
internos de tener la necesidad y oportunidad de acudir a
un establecimiento donde ofrecen las prendas.
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Estimulos

Los productos que adquiere en la empresa son

externos necesarios para satisfacer las necesidades de
sus pequefios de casa.
. Segunda dimensién: Busqueda de Informacion.
© q .
o o g Observaciones/
[ [ d .
. . o o « Recomendaciones
Indicadores Item o o 3
S o g
O e [d
O 0O
Fuentes Influye en su decisién de compra el marketing digital
Personales detallando cada atributo de los servicios y productos
ofrecidos por Bambinitos.
Con frecuencia la publicidad digital realizada por la
empresa influye en usted generandole la necesidad
Fuer'ltes de acudir a Bambinitos
Publicas.
Al momento de decidirse por Bambinitos , influyen los
comentarios y las recomendaciones de sus conocidos
por las redes sociales
. Tercera dimension: Evaluacién de alternativas.
S d .
o o g Observaciones/
(o] | q .
. . o o « Recomendaciones
Indicadores Iltem o g 3
i e I
@) o) a
O 0O

Analizar cada
alternativa.

Influye en su decision final de compra lo percibido
inicialmente en base al marketing digital aplicado por
Bambinitos

Si uno de los atributos de la pregunta anterior estaria
calificado como sumamente bajo en las redes
sociales, ¢ Influiria en su decision de compra final sin
tener en cuenta los demas atributos

. Cuarta

dimension: Eleccion de marca

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Reolevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Eleccion de

marcas.

Influye las actitudes de otras personas en redes
sociales hacia Bambinitos al momento de su decision
final de compra

Con que grado de frecuencia cree usted que las
actitudes e ideas formadas por las demas personas
hacia Bambinitos es influenciada por el marketing
digital que realiza la empresa
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. Dimension: Comportamiento Post-Compra

Observaciones/
Recomendacion

Indicadores Iltem es

Claridad
Coherencia
Relevancia

Satisfacciéon | Después de adquirir producto en Bambinitos,se| 4 |4 |4
siente satisfecho con las compras adquiridas

Los precios que tiene la empresa consideran|4 |4 |4
ponderable para el mercado local

Firma del evaluador

DNI 40817142
Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de
nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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