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Resumen

La presente investigacion se realizé a fin de contribuir al logro del Objetivo de
Desarrollo Sostenible (ODS) numero 16, que aboga por promover sociedades
justas, pacificas e inclusivas, respectivos a los derechos sociolaborales de los
ciudadanos. El presente estudio tuvo como objetivo Determinar la relacidon entre la
publicidad digital y la comercializacion de quinua en empresas de la ciudad de
Huamanga,2024. El método utilizado es de tipo basica, un disefio no experimental,
nivel correlacional, y enfoque cuantitativo. La poblacion estuvo conformada por
110 y con una muestra de 85 clientes. Se disefio un cuestionario para la
recoleccion de datos, que estuvo conformado por 15 interrogantes y 16 para la
segunda variable, segun la escala de Likert la confiabilidad se determiné a través
de alfa de Cronbach, indicando una confiablidad. Los resultados, para el analisis
de datos se utilizé el programa estadistico SPSS V 29, los cuales se registraron
de manera minuciosa. Concluyendo, la existencia de una correlacion positiva
media entre la publicidad digital y la comercializacion con un valor de Rho
Spearman r=0,355, ademas de dar una significancia bilateral del p valor=0,001 y
segun la regla (sig. 0,000 < 0,05), se rechazd la hipdtesis nula y se acepta la
alterna.

Palabras clave: publicidad digital, comercializacion, clientes
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Abstract

This research was carried out in order to contribute to the achievement of
Sustainable Development Goal (SDG) number 16, which advocates promoting just,
peaceful and inclusive societies, regarding the socio-labor rights of citizens. The
objective of this study was to determine the relationship between digital advertising
and the marketing of quinoa in companies in the city of Huamanga, 2024. The
method used is basic, a non-experimental design, correlational level, and
quantitative approach. The population was made up of 110 and a sample of 85
clients. A questionnaire was designed for data collection, which consisted of 15
questions and 16 for the second variable, according to the Likert scale, reliability
was determined through Cronbach's alpha, indicating reliability. The results, for
data analysis, the SPSS V 29 statistical program was used, which were carefully
recorded. Concluding, the existence of a medium positive correlation between
digital advertising and marketing with a Rho Spearman value r=0,355, in addition
to giving a bilateral significance of p value=0,001 and according to the rule (sig.
0,000 = 0,05), is rejected the null hypothesis and accepted the alternative.

Keywords: digital advertising, marketing, clients.



I. INTRODUCCION

En los ultimos anos, el uso de la publicidad digital ha crecido, con el pasar del tiempo
y toma mucha importancia en las empresas, para tener un mayor alcance hacia los
clientes e impulsar los servicios y ventas, utilizando y combinando diferentes formatos
de medios digitales como imagenes, videos, audios, etc.; que da el inicio a estrategias
para comercializar el producto y/o servicio, el presente estudio ayuda a contribuir al
logro del Objetivo del Desarrollo Sostenible (ODS) numero 16, que aboga por
promover sociedades justas e inclusivas, respectivos a los derechos sociolaborales
de los ciudadanos.

Desde el ambito internacional en las empresas Espanolas, de acuerdo al estudio
de la publicidad digital enfrento varios problemas como es la proliferacion de bots,
que genero trafico falso y distorsidon en las métricas, otro es la desinformacion que los
anuncios suelen aparecer junto a contenido enganoso o falso, lo que afectd
negativamente la reputacion de las marcas y la saturacion publicitaria y por ultimo el
exceso de anuncios en plataformas como redes sociales, ha alienado a muchos
usuarios lo que deterioro la experiencia del usuario y provoco el rechazo hacia las
marcas (Journalizze, 2024).

Con respecto al estudio en México sobre la publicidad digital en las empresas
Mipymes presento un problema de bajo comercial y empresarial diverso, indicando la
necesidad de conocer el impacto de una publicidad tradicional como digital durante el
tiempo de COVID-19, el cual se aprecié un quiebre de unos negocios, el nacimiento
o en el desarrollo de otros. Concluyendo, que existié una correlacién significativa y
positiva en los dos tipos de publicidad y la fortaleza de la empresa, se recomendé a
las empresas definir estrategias dirigidos a todos los medios publicitarios con el fin de
anunciar e incrementar las posibilidades de tener sostenibilidad empresarial en
tiempos adversos (Herrera et al. 2022).

En Guayaquil, un estudio sobre la publicidad digital en las pequefas y medianas
empresas indico diversos problemas a los inicios del mes de marzo del 2020 con el
primer caso de COVID19 como un cambio abrupto provocando una inseguridad
socioecondémica dentro del pais y en los diferentes sectores obteniendo un resultado
desfavorable en las ventas de las diversas empresas y otras el cierre total, esto
debiendo a algunas que no estaban listas para los cambios. Se concluyo que, si tiene

una influencia la publicidad digital en la activacion econdémica de las empresas



transcurso de las actividades del afio 2020, esto mediante las plataformas digitales
siendo el medio mas utilizado para poder llegar al publico (Yance y Escupifian 2020).

A la vez, en México en los mercados de Toluca presento diversos problemas por
la crisis higiénica causada por el Covid-19, impidio la comercializacion de las ventas
de los productos en los diversos mercados locales, la contaminacion ambiental y los
cambios habituales del consumo, esto llevando a una limitacion enorme en las zonas
de cultivo evidenciando a un mismo tiempo problemas de valoracion. Cuya conclusion
se destaco con un posible negocio de productos mediante una incorporacion a los
contextos y segun las necesidades del presente (Rueda et al. 2022).

En Argentina una investigacion sobre la comercializacion de agricultura familiar
presento algunos problemas en los mercados, que éstos lleguen en tiempo y formar
a los consumidores, donde se requieren canales alternativos de comercializacion, asi
como promover el consumo de alimentos sanos para el desarrollo de ferias de la
Universidad Nacional de Matanza. Concluyo que el fragmento productivo, debe
considerarse como un aporte econdomico al desarrollo nacional y su aporte a los
mercados internos. Los agrénomos necesitan politicas engranajes con sus
respectivas caracteristicas. Se reconocio que las ferias ayudan al cambio del rural
con un instrumento de la comercializacion alterna, mejorando el intercambio de los
usuarios, reflejando el crecimiento del capital social (Feito, 2020).

Desde el ambito nacional en Peru en la industria de marketing, de acuerdo al
estudio de la publicidad digital se establecié diversos problemas como la brecha
digital, especialmente en zonas rurales, lo que limita el alcance de la publicidad digital
a ciertos segmentos de la poblacién, en resumen, el futuro de la publicidad digital en
Peru depende de la expansion del acceso a Internet, la adaptacién a tecnologias
innovadoras y la necesidad de cerrar la brecha digital para asegurar una mayor
inclusion y efectividad en las campanas publicitarias (Ortiz et al. 2022).

Asimismo, en Lima una investigacion sobre la publicidad digital en un Instituto
de centro de idiomas en los afios 2010 al 2019, indico problemas que limita el alcance
a la informacion, esto por los documentos sellados, viejos y pocos papeles que topan
los variables de la investigacion. Se concluyo que es indispensable para fundar una
figura de la marca y empatizar con los estudiantes del centro de idiomas y para una
empresa de éxito es importante el contenido diferencial y para los estudiantes que

pueden obtener los servicios mediante la publicidad digital (Toledo, 2019).



Por otro lado, en Satipo las micro empresas que se dedican a la
comercializacion de bisuteria artesanales ecolégicas con semilla y cascara de fruta
en la comunidad nativa de rio negro presento dificultades en aumentar las ventas, no
proveer beneficios directos. Se concluyo que si hay una relacion entre la estrategia
de comercializacion y aumento de las ventas de bisuteria artesanales ecologicas con
semillas y cascara de fruta en la micro empresa de la comunidad nativa de Rio Negro,
el cual se comprobd que la estrategia de comercializacion influye de manera positiva
el aumento de la venta de bisuteria artesanales ecologicas con semilla y frutal (Vila
et al. 2024).

La realidad de la problematica local tiene como estudio realizar en la ciudad de
Huamanga, Ayacucho en las empresas que comercializan la quinua y sus derivados.
A si mismo se ha observado que las compaiiias tienen poco y/o desconocen de las
herramientas de la publicidad digital, las direcciones de las compaiias desconocen
de la importancia de la publicidad digital, las compafiias no utilizan las estrategias de
las tecnologias digitales y a la vez, existe poca inversion en medios publicitarios.
Como consecuencia no atraen a clientes potenciales, pierden oportunidades de los
servicios que ofrece las plataformas digitales, por otro lado, estaria perjudicando el
buen posicionamiento de sus marcas y poca comercializacion por parte de las
empresas. De acuerdo a lo escrito anteriormente sera util la investigacién para
demostrar su relacion de la publicidad digital en la comercializacién, que brinda
alternativas de soluciones.

Formulaciéon general del problema: ; Como se relaciona la publicidad digital en
la comercializaciéon de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 20247
Problemas especificos: ¢ Como se relaciona la Publicidad Digital en el producto de
Quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 20247, ;Como se relaciona la
Publicidad Digital en los Canales de comercializacion de Quinua en empresas de la
ciudad de Huamanga, 20247, ; Como se relaciona la publicidad digital en las ventas
de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 20247

Esta investigacion se desarrolla mediante una justificacion de forma tedrica, por
la proporcién de informacion cientifica mediante articulos, revistas especializadas,
libros de la publicidad digital, el cual ayudara a conocer la influencia en la
comercializacion en mercados los productos o servicios que se brinda. Por otro lado,
tienen una justificacion practica, el medio de estudio sera a través de los métodos

como las encuestas, el cual tiene como objetivo brindar datos para que mejorar las
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ventas mediante el uso de la publicidad digital. La justificacion metodolégica se
verificara los estudios por etapas y procedimientos, utilizando las metodologias
cientificas, los resultados de esta investigacion pretenden aportar al conocimiento
para que ayuden a mejorar las estrategias de la publicidad digital segun los problemas
encontrados. Su justificacion social, es el aporte que se genera al obtener el resultado
que ayudaran a las empresas de la ciudad de Huamanga, mediante la importancia de
nuestra variable, aplicando procedimientos, estrategias tales que mejorara su
comercializacién de los servicios o productos que se ofrezcan y el posicionamiento
en el mercado, cuyo crecimiento de las empresas ayudaran a los clientes,
trabajadores y a la sociedad.

La investigacion tiene como objetivo general: Determinar la relacion de la
publicidad digital en la comercializacion de quinua en empresas de la ciudad de
Huamanga, 2024. Objetivo especifico: Determinar la relaciéon de la publicidad digital
en el producto de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024; Determinar
la relacién de la publicidad digital en los canales de comercializacion de quinua en
empresas de la ciudad de Huamanga, 2024; Determinar la relacién de la publicidad
digital en las ventas de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Se presenta la hipétesis general de la investigacion: Si existe la relacion entre la
publicidad digital en la comercializacion de quinua en empresas de la ciudad de
Huamanga, 2024.; con respecto a la hipotesis especifica de la investigacién Si existe
la relacion entre la publicidad digital en el producto de quinua en empresas de la
ciudad de Huamanga, 2024. Si existe la relacidon entre la publicidad digital en los
canales de comercializacion de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga,
2024. Si existe la relacion entre la publicidad digital en las ventas de quinua en
empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

A continuacion, se describe los antecedentes con relacion a nuestras variables
de la investigacion a nivel Internacional, segun Parada (2021) su finalidad de su
investigacion fue analizar la publicidad digital y su influencia basadas en el WhatsApp
marketing y la satisfaccién de los clientes de las tiendas en la localidad de Chapinero,
Bobota, Colombia. para el fortalecimiento de su fidelizacion. la metodologia fue un
enfoque o un método mixto como un estudio exploratorio y un desefio secuencial que
involucra una fase de inicio de recolecciones y un analisis de datos cualitativos y otras
donde se consigue y analiza los datos cuantitativos, se desarroll6 mediante el
cuestionario aplicados a 1199 usuarios del barrio Chapinero, compuesta por 23
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preguntas. El resultado se obtuvo de preguntas cerradas con opinion multiple y escala
por medio de las plataformas Qualtrics, su poblacion son los estudiantes, residente
de la localidad y usuarios activos de las tiendas del barrio del sector. El resultado de
las encuestas obtenidas acerca de la publicidad a través de WatsApp, establece la
aceptacion sobre el tipo de publicidad, como herramienta valida para el subsector,
con promedio de 55% y 62% de probabilidad. Se concluyo que los propietarios del
negocio y todos han tenido acceso a los teléfonos inteligentes; consideraron
importante la publicidad; no obstante, se encuentro disposicion a nuevas propuestas
de la publicidad digital, el hecho de conocer y manipular las herramientas del
WhatsApp en sus vidas diarias.

Segun Ameijenda et al. (2023) su finalidad de su investigacion fue Indagar en la
difusion de la publicidad digital sobre las redes sociales de las organizaciones
uruguayas: Gimnasio GNG, Pizzeria Brooklyn y X Uruguay, para mostrar las
influencias de los consumos en uruguayos de 18 y 40 afos en los periodos del 2020
al 2022. La metodologia tiene un disefio exploratorio, se realiz6 un sondeo en
formatos digitales que es la metodologia mixta con destinos a consumidores y
organizaciones, se seleccion6é a mujeres y varones entre 18 a 40 afnos. El resultado
se obtuvo en el sondeo de opiniones en organizacion con 3 respuesta de las
empresas sobre como el aumento de ventas por medios digitales como la empresa
Gimnasio GNG con un porcentaje de 45%, X Uruguay con un porcentaje de 25 % y
Pizzeria Brooklyn con un porcentaje de 44,4 %, en los periodos de 2020 al 2021. En
el sondeo de opinion: consumidores utilizan con frecuencia las redes sociales como
Instagram fue preferida con un 86,6%, Twitter con 43,8%; Tiktok 28.6% y por ultimo
Facebook con un 17%. Se concluyo, que las empresas se ajustaron al gran cambio
constante de la publicidad digital por su gran importancia. Donde influye en los
clientes de forma positiva y negativa que manejan diversas redes sociales,
interactuando, visualizando y analizando los contenidos.

Asimismo, Soto (2019) la finalidad de su investigacion fue realizar un plan de
negocios sobre comercializar y reparar cervezas artesanales en la region
Metropolitana, Santiago, Chile. Su metodologia es la aplicaciéon del analisis PESTE.
Andlisis de estructura organizacional, analisis interno y el desarrollo de los planes
funcionales de marketing. El modelo para la comercializacion y distribucién de las
cervezas artesanales es a través de sitios webs. El resultado indico la inversion total

de $29.081.029, del crecimiento financiero de forma horizontal de los 05 afios, donde
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obtuvo un VAN de $ 62.964.015, TIR 68% e IVAN 2,2. Concluyo la investigacion con
la recomendacion de implementar el proyecto segun la investigacion inicial y los
costos fijos respectivamente inferiores. Para obtener el éxito se sugiere ejecutar las
estrategias de marketing y dirigir apropiadamente las variables del valor de la
demanda y el precio.

A nivel Nacional de acuerdo a Beltran (2021) su finalidad de su investigacion fue
determinar las eficacias de la publicidad digital en la empresa de telecomunicaciones
en las generaciones Z de la ciudad de Chiclayo, 2020. Su metodologia fue
cuantitativo, transversal y descriptivo, su muestreo es no probabilistico con una
muestra de 128 clientes que son parte de la generacién Z. Su diagndstico en
referencia a la generacién Z y la eficacia de la publicidad digital expuesta por la
empresa de telecomunicaciones. El resultado en cuanto al objetivo general fue un
30,5% de un nivel bajo, el nivel intermedio tiene 39,8% y el nivel alto con un 29,7%.
Se concluyd que presenta un nivel intermedio, indicando que el mensaje publicitario
no cumple con las expectativas de la generacién Z, ya que de alguna manera no les
ofrece el contenido del informe ni el incentivo necesario para crear una intencion de
conseguir productos de marcas especificamente.

Segun Aguirre (2022) su investigacion tiene una finalidad de establecer las
relaciones del uso de la publicidad digital en las empresas de Ventanilla, Lima, Peru,
2022. La metodologia de esta investigacion es cuantitativa, con un disefio no
experimental y transversal, es de correlacion descriptivo la muestra tiene como 51
personas que van a la empresa de Ventanilla. Se aplico la encuesta. El resultado
conseguido identifica la existencia de la relacién del uso de la publicidad digital en las
empresas de Ventanilla. Se concluyo que hay una correlacion positiva alta,
demostrada por el Rho Spearman de 0,803 en dimensiones de ventas, target 0,844 y
en el medio digital con 0,7545 y su significancia es (Sig. =0,000 < 0,05), la publicidad
digital tiene una relacion positiva con las dimensiones con un porcentaje de 64,48%
en ventas, Target un 71,23% y medios digitales con un 55.5%.

Con respecto Huertas (2021) en su investigacion fue determinar las relaciones
de la publicidad digital sobre prevenciones del COVID-19, Abancay, Apurimac, 2021,
la metodologia fue cuantitativo, no experimental, transversal y con disefio
correlacional causal, su instrumento fue de dos cuestionarios y se procesa en
software estadistico SPSS, la normalidad es de Kolomogorov- Smirnov. Se eligio el

Rho de Spearman. Los resultados obtenidos afirmaron que el coeficiente correlacion
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tiene un 0,457 de valor y una significancia de 0,000, la significancia estandar (P<0,01),
significa una correlacion positiva moderada (media), esto indicando la afirmacion de
la hipotesis general. Concluyo que el 74,1% sostiene un nivel de casi nunca revisa las
redes sociales de Abancay y el 12,1% indica que solo a veces revisa la publicidad
digital, asi mismo el 65,5% sefala que solo a veces verifica la publicidad sobre la
prevencion del COVID 2019 en las redes sociales y el 19% indica casi nunca.

Segun Williamzon (2020) cuya finalidad fue establecer la estrategia para la
comercializacién que incide en las rentas de la empresa Vita, Miraflores en los afios
2018 y 2019. Su metodologia fue un enfoque mixto, disefio experimental con unos
alcances descriptivos. Su instrumento fue la encuesta, aplicada a los usuarios de Vita)
y la entrevista fue aplicada a los trabajadores de Vita. El resultado obtenido con los
instrumentos mediante por juicio de expertos donde la 1 era parte del cuestionario
obtuvo una validez del 98%, la 2da parte del cuestionario obtuvo una validez del 99%,
la primera parte de la guia de las entrevistas se obtuvo una validez del 99% y la 2da
parte de la guia de las entrevistas se obtuvo una validez de 99%, se puede determinar
que los instrumentos utilizados tienen una excelente validez. Concluyo que la
estrategia para la comercializacion apoyados en la P’s del marketing constituye que
es un factor para la rentabilidad de la empresa Vita, donde ayuda a colocar los
productos en los mercados y aumentar las ventas esto afectando en su rentabilidad
de la empresa.

Segun Ecca (2022), en su investigacion su objetivo fue examinar la
comercializacion internacional de los limones peruanos en los periodos 2015-2019.
Su metodologia fue cualitativa, el disefio es no experimental, con una técnica
empleada que es analisis documental, el cual determina la diferenciacion porcentual
del limén peruano en los mercados internacionales. El resultado obtenido determino
que en los anos 20215-2019 existe un incremento de la comercializacion internacional
de limones, el mercado principal es chile, las causas fueron identificadas y se propuso
la difusién sobre los programas proporcionada para el beneficio de las Mypes y las
diversificaciones productivas del limoén. Concluyo que a la pasa de los afos la
exportacion del limén ha ido en aumento donde el producto tiene un sabor deseoso y
un olor distinguido para el consumo humano y su fabricacién de sub productos.

A la vez, Altamirano y Peredo (2022), determino las estrategias de
comercializacién para los mercados de Estados Unidos de las asociaciones de
productores de mango Chocope, Lambayeque, Peru, 2021. Su metodologia tubo un
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enfoque cuantitativo, no experimental, descriptivo, transversal. Su poblacién es de 50
productores donde se utiliz6 como instrumento la encuesta. Su resultado fue que un
37,5% indican que la estrategia de comercializacion esta un nivel bajo, el 32,14% un
se encuentra a un nivel medio y al final el 30,36% un nivel alto. Concluye, segun la
estrategia de la comercializacion, una mayor parte de los productores no cumplen con
una clasificacion y presentacion del producto y el precio es aceptable y por ultimo
desconocen las estrategias de promocion.

A continuidad, se describe la base teorica de la variable publicidad digital. La
publicidad digital segun su teoria indica que es un proceso de diversas publicaciones
del material promocional esto atravesando diversas plataformas en linea como las
redes sociales, sitios web, motores de busqueda y cualquier otro programa al cual se
pueda acceder digitalmente. Los clientes o consumidores pasan la mayor parte de su
tiempo en internet, por lo cual la publicidad digital ayuda a los empresarios a llevar su
negocio directamente donde estan las audiencias (Frod et al. 2021 citado por Icaza
et al. 2022).

Define Pastor y Nicolas (2016) que la publicidad digital es una pequefia parte
del medio de la comunicacion digital, indicando que el marketing utiliza como
estrategia muy a menudo, donde el publico, audiencia, usuario y consumidor se
relacionan mediante una lucha de demandas y ofertas de novedosos practicas
relacionados con las diversas marcas y productos, argumentar sus razones, sacudir
los deseos, predisponer las emociones y condicionar la aspiracion de los
consumidores donde requieren un sistema publicitario en una constante tendencia y
adaptacion a las tecnologias y a la evolucion del consumidor. Liberos et al. (2014).
La Publicidad digital en la actualidad es un fenémeno totalmente dindmico que brinda
respuestas eficaces ante una gran cantidad de supuestos problemas que surge en el
mercado. Por tal motivo, es importante distinguir los diferentes fendémenos
publicitarios, que son reclamados por tarte del derecho. Segun Moreno (2021).
Cuando hablamos de publicidad digital nos referimos a dos tipos de compra y de
planificacion de campafias publicitarias: la publicidad programatica y la publicidad
enredes sociales. Entre las diferencias, hay que senalar que la publicidad
programatica solo estd disponible para grandes presupuestos y se compra,
generalmente, a través de agencias. Sin embargo, la publicidad en redes sociales se
gestiona desde el Ads Maneger de cada plataforma publicitaria y es accesible a todos

los bolsillos, es decir que puede hacer campafias tanto una gran marca internacional
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como un pequefio negocio local. Vamos que, puede anunciarse desde Coca Cola
hasta el tendero de la esquina de tu calle, aunque anunciarse eso si, obviamente
contaran con partidas presupuestarias muy diferentes.

En referencia a las caracteristicas claves de la publicidad digital tenemos:
Personalizacion y relevancia; la publicidad digital permite personalizar los mensajes
segun las preferencias y el comportamiento del usuario, lo que aumenta la relevancia
y la efectividad. Segmentacidon avanzada; se pueden identificar segmentos
especificos de audiencia segun datos demograficos, geograficos, intereses y
comportamientos online. Flexibilidad y adaptabilidad; los anuncios digitales se pueden
ajustar y optimizar en tiempo real segun el rendimiento y los cambios en el mercado.
Costos medibles y escalables; la publicidad digital permite controlar y ajustar el
presupuesto de manera flexible, y los resultados se pueden medir y rastrear con
precision. Creatividad interactiva; los anuncios digitales pueden incluir elementos
interactivos como videos, encuestas, juegos y formularios para una experiencia mas
inmersiva y por ultimo tenemos las mediciones precisas del retorno de las inversiones
(RQI), las herramientas de analitica proporcionan una vision detallada del desemperfio
de los anuncios y su impacto en los objetivos comerciales (Moreno, 2023).

Con respecto al proceso de la publicidad digital segun Martinez y Nicolas (2016).
Los protagonistas que intervienen en todo son: (a) Usuario (user), cliente potencial o
consumidor. Es el protagonista, quien empieza y posiciona como el nucleo de todo el
proceso, es quien dicta las reglas del juego. En Marketing tradicional se habla de
consumidores, el usuario sigue siendo el consumidor que arranca la historia y que
posicionamos como nucleo de todo el proceso, pues es quien impone las reglas del
juego. En el marketing tradicional hablamos del consumidor, el usuario sigue siendo
consumidor, pero en el canal de online se adapta mas formas y mas protagonismos,
también es mas exigente y no vale ya la publicidad tradicional. Ahora quieren mas
personalizacién, no perder el tiempo y tiene el poder en sus manos, el mévil. Con el
esta <<always on>> o siempre conectado, los tiempos de respuesta se acortan, los
mensajes se personalizan o si no se desechan. Puede que quiza lleve un wearable
en su mufeca o reloj inteligente conectado con su movil que le avisa de promociones
cercanas a su geoposicion. (b) Editor (publishers). Es quien posee los medios y
portales online en los que comercializa sus espacios de inventario publicitaria donde
las marcas quieren aparecer en funcion del publico que tenga ese portal. Dentro de
esta categoria entrariamos a especificar que cada portal horizontal (generales) o
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portales verticales (tematicas concretas). Pensemos en un peridédico online, va a tener
una seccion de actualidad genérica y distintos temas o secciones como economia,
sociedad, deportes, fianzas. (c) Anunciante (advertisers). Es la empresa o marca que
ofrece un producto o servicio que necesita llegar a su cliente objetivo para aumentar
las ventas y generar mas beneficios. Este, para llegar a sus clientes necesita la
conexion entre todos los actores para asi poder invertir su presupuesto publicitario en
las redes. Las empresas se dividen por su actividad econdmica o sector al que
pertenecen. (d) Agencias de marketing, publicidad y agencias de medios. Son
empresas que se encarga de gestionar las campafas y comprar los espacios
publicitarios donde se encuentra su publico objetivo. A su vez son quienes contactan
directamente con los medios y redes publicitarias. Dentro de esta categoria, podemos
hablar de agencias de marketing, mas enfocados a la estrategia y ejecucién de
campanas para la consecucion de objetivos de ventas/resultados para las empresas
o compaiias. Las agencias de publicidad digamos que se concentran mas en el
disefio y creacion de identidad, campafias de imagen mas orientadas a un mix de
medios offine y online. Las agencias de medios planifican en que medios aparecen,
tiempos, horarios y oleadas de ejecucion de esas campafas publicitarias.

A la vez, las fases para el desarrollo de campanas publicitarias dentro del
entorno digital. La ejecucion de las campafias publicitarias digitales implica una serie
de fases interconectadas que van desde la planificacion, ejecucién y como ultimo el
analisis del resultado. (a) Definicion de objetivo y estrategia: se establece el objetivo
claro de la campafia, como incrementar aumentar el conocimiento de la marca,
generando a lealtades o aumentar las ventas. (b) Investigacion de mercado y
audiencia: Se realiza una investigacion exhaustiva sobre el mercado y la audiencia.
Se recopila informacion demografica, comportamiento online, intereses y habitos de
consumo para definir la audiencia ideal para la campana. (c) Desarrollo creativo: se
crea los elementos creativos de la campana, como anuncios, imagenes, videos y
copys. Los creativos deben ser atractivos y estar en sintoniza con los objetivos y la
identidad de la marca. (d) seleccionar plataformas y canales: Se elige la plataforma y
el canal digital con mayor influencia para llegar a la audiencia objetivo, esto incluye a
las redes sociales, motor de busqueda, sitios web de terceros y de mas. (e)
Planificacion de presupuesto: Se establece un presupuesto para la campana,
distribuyendo los recursos de manera efectiva entre los diferentes canales y etapas

de la campana. (f) Configuracion e implementacion: crear y configurar las cuentas en
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las plataformas publicitarias seleccionadas. (g) Lanzamiento y monitoreo: Se realiza
un seguimiento a tiempo real de la efectividad de los anuncios, también de las
impresiones, clics y conversiones. (h) optimizacion continua: se realizan ajustes en la
campafia para mejorar su eficacia, incluye la modificacion de creativos, la
optimizacién de palabras claves o la redefinicion de la audiencia objetivo. (i) Analisis
y reportes: se recopila y analiza los datos para evaluar su éxito en relacion con los
objetivos establecidos. (j) Aprendizaje y mejora: se extraen lecciones valiosas para
futuras campafas. Se identifican areas de mejora y se aplican estos conocimientos
en la planificacion de futuras estrategias. (k) Cierre y seguimiento post-campafa: La
fase final implica el cierre formal y también se realiza un seguimiento después de la
campanfa para evaluar su impacto a largo plazo en la marca y el negocio (Moreno,
2023).

Segun Liberos et al. (2013) citado por Chicoma (2020). La publicidad digital tiene
cuatro dimensiones. (i) Formatos publicitarios; son anuncios comerciales lanzados en
paginas web via online. Entre ellos tenemos el banner para proporcionar en internet,
también hay formatos como Rascacielos, roba paginas o MPU y por ultimo tenemos
el formato flotante esto surge al ingresar a paginas web como el Pop up y las
cortinillas; (ii) Email marketing; Es un mecanismo que se utiliza como comunicacion
en el universo de la digital y se transmite a través de email, estas comunicaciones
deben ser aceptados por los receptores; (iii) Marketing de afiliacion; Es el convenio
de una empresa anunciante y paginas de web, esto viene hacer un canal de
distribucion donde se muestran campanas publicitarias, con el fin de vender productos
donde el anunciador paga por lo resultados adquiridos; (iv) Marketing viral online; Es
el traslado de menaje del consumidor a sus conocidos sobre la informacion de los
servicios y/o productos, es la transmision de las informaciones que se da de boca a
boca donde puede ser positivamente y/o negativamente para las empresas.

A continuidad, se escribe una teoria clave en la comercializacion es la teoria del
marketing relacional que se enfoca en crear y mantener una relacién a largo plazo
con los futuros clientes en vez de solo dirigir una transaccion individual. Esta teoria
se origind en respuesta al marketing tradicional, que tenia un enfoque transaccional
mas centrado en ventas a corto plazo (Choca y Lépez, 2019 citado por Arcentales y
Avila, 2021).

Segun Jiménez (2019). La comercializacion viene hacer un hecho vy

consecuencia de comercializar, donde se lleva un producto o servicio al mercado,
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donde se requiere una mejora de las acciones previstas para lograrlo. La
comercializacion se relaciona con la distribucidn el cual entrega el producto o el
servicio al cliente o usuario. Segun Inter-American (2018). La comercializacion viene
a ser un conjunto de funciones que se ejecuta primero desde la salida del producto
del estacionamiento con direccion al consumidor o el mercado determinado. Es un
mecanismo de muchas coordinaciones que se ejecutara las transferencias e
intercambios que son realizadas por diversos agentes que participan en la cadena de
la comercializacion. Segun Urrutia y Banda (2015). La comercializacion es una serie
de actividades que involucra el traslado de un producto hasta la llegada final del
consumidor, el cual comprende una serie de planificacion y organizacion desde la
producciones o cultivos, cosechas, embalajes, transportes, almacenamientos,
distribuciones y por ultimo las ventas del mismo.

Con respecto a las funciones basicas de la comercializacién, tiene tres funciones
basicas, las cuales son la transaccion; en esto se encuentra la compra, venta y
consignacion. Como segunda funcion se tiene la facilitacion; en esta funcion se
encuentra el financiamiento, absorcion de riesgo, informacién de mercados, formato
y prestacion del producto. Como tercer y ultima funcién tenemos el suministro fisico;
en esta funcion se encuentran el transporte, almacenaje y empaque (Vergara, 2012).

Cuando hablamos de los elementos de comercializacidn nos referimos a los 4
p. que es el producto; conjunto de particularidades tangible o intangible de un
producto que ofrece la empresa al mercado. El valor es el importe monetario que
pagan los clientes de un servicio o producto. La plaza; es la posicion y/o
distribuciones, incluye toda actividad de una empresa para exponer su producto en
los mercados. Por ultimo, tenemos el elemento que es la promocidn; contiene muchas
actividades con el fin de informar, convencer y recordar la caracteristica, ventaja y
beneficio del producto (McCarthy, 1960).

Asimismo, el proceso de la comercializacion se clasifica en: (a) Concentracion
(acopio); nos menciona que es un proceso de acopio 0 recoleccion donde la
produccion es recogida por la agencia local y enviada a mayoristas, cercano al area
de consumo y asi mismo, el procesador proporciona una gran cantidad en los centros
de acopio. (b) Igualacion (preparacién para el consumo); es toda aquella actividad
que emparejan el flujo de la produccion con la tasa del consumo donde el producto
estacional es consumido durante todo el afo y la elaboracion para una conservacion

de calidad del producto. (c) Dispersion (distribucion); es un proceso de distribucién de
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grandes cantidades a los diversos consumidores, desde el depodsito en el
almacenamiento, instalaciones de elaboracién y el mercado central de venta al por
mayor asi mismo, la funcion de la distribucidén es hacer llegar la disponibilidad a la
demanda del consumidor, las sistematicas empleadas y los recorridos se modifican
en gran parte del producto de la zona o dentro de la misma (Torres, 1987).

Por otro lado, los canales de comercializacion, es una red de organizacion que
interviene en transacciones o flujo fisico del producto o servicio, entre proveedor y
cliente. Esto sirve con un propdsito de interactuar con el cliente (comprador, usuario
o consumidor). El cual agrega una flexibilidad y rapidez en la implementacion de
cambios, permitiendo actuar mejor a los cambios del mercado, por lo que requiere un
gran esfuerzo de monitoreo de la red. Ya que al no ser propio puede disipar
rapidamente como se armo (Rodriguez, 2009).

En referencia a las dimensiones de la comercializacion segun Urrutia y Banda
(2015) citado por Cabeza y Ponte (2020) indica tres dimensiones; (i) Producto; son
un conjunto de caracteres visibles e invisibles, donde contiene el color, envoltura, la
calidad, marca y el precio, un producto puede ser un bien o servicio. En este caso el
producto es la quinua y sus derivados que presenta alguna de estos tipos para la
comercializacion; (i) Canales de comercializacion; es el desplazamiento que los
fabricantes colocan los productos a disposicion del consumidor final. Esto surge por
las distancias largas que existe entre el producto y cliente final, para ello debe haber
intermediarios que se relacione entre si esto con el fin de que el producto llegue a su
destino; (iii) Venta; es un proceso directo o indirecto que el vendedor realiza para
satisfacer las necesidades del consumidor para obtener un mutuo beneficio. La venta
puede ser al contado, en caso de pagar en el instante, a crédito cuando es posterior

y también puede ser a plazos donde el precio es fraccionado.
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Il. METODOLOGIA

A continuacioén, se detalla el método utilizado en la investigacion que se realizé que
fue establecido de tipo basica, es aquella que se centra en ampliar el conocimiento
fundamental sobre un tema o fendmeno que busca entender los principios y
mecanismos subyacentes de un fendmeno, generando teorias y conocimientos
generales que pueden ser utiles para futuras investigaciones o desarrollos
(Rodriguez, 2020). A su vez se realizé un disefio no experimental, indica que no existe
un estimulo como condicion experimental que se someta el variable, evaluados en su
contexto natural sin ninguna interferencia; son manipulados las variables del estudio
sin ninguna interferencia (Arias y Covinos 2021). Se establecié con un enfoque
cuantitativo se refiere al analisis de los datos numéricos que permite hacer una
evaluacion al estudio, con el fin de interpretar causas que originan los problemas con
la intencion de dar un sustento de manera mensurable a una conclusion segun el
resultado obtenido (Barbosa et al. 2020). Asimismo, la investigacion conto con un
alcance correlacional en esta investigacion se involucra a dos variables cuantitativos
que surge la aplicacion de unos procesos estadisticos inferenciales que exploran los
resultados con el fin que dara un beneficio a la poblacién (Ramos, 2020).

En referencia a los variables de operacionalizacion se puntualiza, la definicion
conceptual de la variable Publicidad, en la actualidad es un fendmeno totalmente
dindmico que brinda respuestas eficaces ante una gran cantidad de supuestos
problemas que surge en el mercado. Por tal motivo, es importante distinguir los
diferentes fendmenos publicitarios, que son reclamados por tarte del derecho (Liberos
et al.,, 2014). En la definicion operacional, la investigacion se realizé mediante el
cuestionario que fue aplicada el cual se medira mediante las 4 dimensiones, el
primero es Formatos publicitarios con indicadores como presencia de banner y
presencia de cortinillas. La segunda dimensién es email marketing que tiene como
indicadores presencia e influencia de Newsletter y descarga de informacion. Tercera
dimension es marketing afiliacién con indicadores de coste por clic y coste por lead y
como ultima dimension es marketing viral online con indicadores marketing viral que
es boca en boca en persona y marketing viral de boca en boca electronica y tuvo la
escala de medicidon que fue ordinal. La definicion conceptual de la variable
Comercializacion, la comercializacion es una serie de actividades que involucra el
traslado de un producto hasta la llegada final del consumidor, el cual comprende una

serie de planificacién y organizacién desde la producciones o cultivos, cosechas,
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embalajes, transportes, almacenamientos, distribuciones y por ultimo las ventas del
mismo (Urrutia y Banda 2015). A la vez la definicién Operacional, se realizé mediante
el cuestionario; el mismo que se medid con tres dimensiones, como el producto, que
tiene tres dimensiones el productos, atributo y empaque. La segunda dimension son
los canales de comercializacion con indicadores como intermediarios y puntos de
venta, como ultima dimension esta las ventas con indicadores que es el precio, oferta,
demanda y por otro lado la escala de medicion fue Ordinal.

En referencia a la poblacidén es un conjunto de sujetos, conocidos como sujetos
o individuos, casos o unidades muestrales, que comparten algunas caracteristicas en
comun. La investigacion estuvo conformada por los clientes concurren a empresas
que venden quinua y sus derivados en la ciudad de Huamanga. El cual tiene un
promedio total de 110 clientes mensual (Huaire, et al. 2022). En el Criterio de
inclusion, se considero a los clientes que son de la zona de la ciudad de Huamanga
que estan dispuestos a compartir y participar de forma voluntaria en las encuestas.
Criterio de Exclusion: a aquellos clientes que no son de la zona de la ciudad de
Huamanga. En referencia a la Muestra segun Arias y Covinos (2021), viene hacer un
subconjunto seleccionados de personas de eventos o entidades donde son extraidos
de una poblacion con una formula muestral, donde se obtuvo 86 clientes. Se
determind un muestreo probabilistico por conveniencia donde son seleccionadas de
manera aleatoria, quiere decir que es al azar; cualquier elemento tiene las mismas
probabilidades que sea elegida y es posible conocer el error del muestreo (Escobar y
Bilbao 2020) y, por tanto, en la Unidad de analisis se determind a los 86 clientes de
las empresas de comercializacion de quinua en la ciudad de Huamanga.

En relacion a la Técnica: Se determind la encuesta. Es un método empirico
donde se utiliza como herramienta o son formularios impresos o digitales, esto con el
fin de obtener las respuestas con respecto al problema del estudio, donde el sujeto
aportara la informacion que es llenado por si misma (Lanuez y Fernandez, 2014 citado
por Feria et al. 2020). A su vez el Instrumento se determind el cuestionario: es un
instrumento que genera escala e indice con la finalidad de facilitarnos las mediciones
de la dimension de valores, se emplea en una investigacion cualitativa para
seleccionar datos ademas con este instrumento se puede cuantificar para poder
comparar la informacién con otras investigaciones (de Jesus et al. 2021). La validez
es el porcentaje o grado donde la herramienta va proporcionar informacion con una

fidelidad del usuario, con una autenticidad, se precisa conceptualizar los indicadores
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a estudiar (Corral, 2022), en el presente estudio se establecié a través de tres
especialistas en la tematica. Y a la vez la Confiabilidad es el proceso de cuan fiable
es, esto consiste en que es coherente o estable el instrumento elaborado donde el 1
es perfecta, el indice aceptable de la confiabilidad es entre 0,66 y 0,71 (Salvatierra,
2020). Para la confiabilidad de la investigacion se aplicé la prueba piloto a 10 clientes
obteniendo para la primera variable un 0, 822 y la segunda un 0,748.

En relacion al método de analisis de datos es la descripcion de los datos
recolectados en una muestra mediante la encuesta aplicada. Los datos encontrados
en nuestra muestra mediante valores caracteristicos y presentacion en forma grafico
o tabla. A su vez el estudio conto con la Estadistica descriptiva es una parte de la
estadistica que facilita procedimientos para recopila datos e informaciones de las
caracteristicas del objeto del estudio en observacion (Medenhall et al. 2010 citado por
Sucasaire, 2021), también se contd con la estadistica inferencial que también es una
parte de la estadistica que invade todo el proceso de evaluacion mediante puntuales
e intervalos, el analisis y pruebas del hipotesis, esto con fin de poder llagar a una
conclusién para asi brindar una correcta base cientifica para una buena toma de
decisiones, considerando la informacion muestral obtenida mediante las encuestas
aplicadas (Llinas, 2020). Este método se utilizé después de haber culminado con la
encuesta y se procedio al llenado de en la tabla del Excel para luego ser analizado en
el SPSS V. 29. Obteniendo asi las tablas y graficos, los cuales fueron interpretados.
El presente estudio a través de la prueba de la normalidad se determiné el nivel de
significancia menor a p valor 0.05 en las dos variables analizadas por el cual se utilizd
el coeficiente de rho de Spearman.

En referencia al aspecto ético la investigacidon estuvo sujeta a los lineamientos
establecidos en los codigos de la ética de la Universidad Cesar Vallejo se
implementaron los siguientes principios: (a) Consentimiento Informado: se llevo de
manera voluntaria, libre y confidencial. (b) Proteccion de Datos: se garantizé la
privacidad y confidencialidad de los datos personales de los participantes, tratdndolos
de forma andnima. (c) Imparcialidad: se realizé con total objetividad, evitando
cualquier sesgo en la recoleccion, analisis y presentacion de los datos. (d)
Originalidad de la Investigacién: se aseguré que el trabajo fuese original y no
constituyera un plagio. e) Derechos de Autor: se respeté la propiedad intelectual de
terceros durante toda la investigacion, citando y referenciando todas las fuentes
utilizadas segun la normativa APA 7.
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lll. RESULTADOS

A continuacion, se refiere los resultados a través de los instrumentos aplicados.
Objetivo general: Determinar la relacion de la publicidad digital en la comercializacion
de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Hipotesis General:

Hi: Si existe la relacidon entre la publicidad digital en la comercializacién de quinua en
empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Ho: No existe la relacién entre la publicidad digital en la comercializacion de quinua
en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Tabla 1

Publicidad digital y comercializacion.

Comercializacion
Malo Medio Optimo Total  Correlacion
Malo 4,7% 15,1% 11,6% 31,4% Rho de

Medio  2,3% 15,1% 14,0% 31.4% S%egégl?”
Publicidad :
Digital Optimo  0,0% 9,3% 27,9% 37,2% Sig.
Total  7,0% 39,5% 53,5%  100,0% (bilateral)
<,001

Nota: Tabla 1. Se muestra un coeficiente de un valor r=0,355, este valor nos indica
una existencia de una correlacion positiva media entre las variables publicidad digital

y comercializacion.

Para la aceptacion o rechazo de la hipotesis general se utilizé el coeficiente de
Rho de Spearman, donde se muestra un p valor=0,001, donde es menor al 0,05 segun
la regla, con este resultado se rechaza la hipétesis nula y ante ello se acepta la
hipotesis alterna. Ademas, por el medio del cruce entre la publicidad digital y
comercializacion un 27.9% indica una 6ptima relacion entre las variables.

Segun el analisis inferencial, se puede apreciar que, con una eficiente
aplicacién de la publicidad digital sera mejor la comercializacion de quinua por las
empresas como Wari Organic S.A.C., Wiraccocha del Peru S.A.C., Alisur S.A.C. y

Corporacion Agroindustrias del Sur S.A.C. en la ciudad de Huamanga.
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Objetivo especifico 1: Determinar la relacién de la publicidad digital en el producto de
quinua en empresas de la ciudad de huamanga, 2024.

Hipotesis Especifico 1:

Hi: Si existe la relacion entre la publicidad digital en el producto de quinua en
empresas de la ciudad de Huamanga. 2024.

Ho: No existe la relacion entre la publicidad digital en el producto de quinua en
empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Tabla 2

Publicidad digital y producto.

Producto
Malo Medio Optimo Total Correlacion
Malo 2.3% 11,6% 17,4% 31,4% Rho de
Medi 0,0% 9,3% 22 1% 31,4% Spearman
Publicidad 0 7 o7 A A7 0.3%
Digital Optimo  0,0% 2,3% 34,9% 37,2% Sig.
Total  2.3% 233%  744%  100,0% (bg‘:’g(e)’(')a')

Nota: En relacion a la tabla 2, se manejé el coeficiente del Rho de Spearman con un
resultado de un valor de r=0,396, indicando una existencia de correlacion positiva

media entre la variable publicidad digital y la dimensién de producto.

Asimismo, se muestra el valor p=0,000, indica que es menor al 0,05, segun la
regla, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la alterna. A si mismo, en la tabla
cruzada de la variable publicidad digital y producto el resultado indica un porcentaje
de 34.9% menciona que presenta un nivel 6ptimo, es decir que existe una relacion
estadisticamente significativa

Segun el analisis, se muestra que el uso de la publicidad digital afecta en el
producto de la quinua que ofrecen las empresas como Wari Organic S.A.C.,
Wiraccocha del Peru S.A.C., Alisur S.A.C. y Corporacion Agroindustrias del Sur

S.A.C. en la ciudad de Huamanga.
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Objeto especifico 2: Determinar la relacion de la publicidad digital en los canales de
comercializacion de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.
Hipotesis Especifico 2:

Hi: Si existe la relacion entre la publicidad digital en los canales de comercializacion
de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Ho: No existe la relacion entre la publicidad digital en los canales de comercializacion
de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Tabla 3

Publicidad digital y canales de comercializacion.

Canales de Comercializacion

Malo Medio Optimo Total  Correlacion
Malo 2,3% 12,8% 16,3% 31,4% Rho de
. Spearman
Publicidad Medio 0,0% 7,0% 24.4% 31,4% 0.356"
Digital Optimo  0,0% 4,7% 32,6% 37,2% Sig.
(bilateral)

Total  23%  244%  733%  1000% Qo1

Nota: En relacion a la tabla 3, se aplicé el coeficiente del Rho de Spearman que indica
un resultado de un valor r=0,356, probando la existencia de una correlacién positiva

media entre la variable publicidad digital y la dimension canales de comercializacion.

Después de la obtencion del valor r, se obtuvo un resultado del valor p=0,001,
esto sirve para la aceptacion o rechazo de la hipétesis, como indica es menor a 0,05,
segun la regla se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna. Se indica,
mediante el cruce de la variable publicidad digital y canales de comercializacion con
un resultado de 32.6% indicando una 6ptima relacion de la publicidad digital en los
canales de comercializacion.

Indica segun el analisis deduce que un uso eficiente de publicidad digital,
mejora los canales de comercializacion de la quinua que brindan las empresas como
Wari Organic S.A.C., Wiraccocha del Peru S.A.C., Alisur S.A.C. y Corporacion

Agroindustrias del Sur S.A.C. en la ciudad de Huamanga.

19



Objetivo Especifico 3: Determinar la relacién de la publicidad digital en las ventas de
quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Hipotesis Especifico 3:

Hi: Si existe la relacion entre la publicidad digital en las ventas de quinua en empresas
de la ciudad de Huamanga, 2024.

Ho: No existe la relacion entre la publicidad digital en las ventas de quinua en
empresas de la ciudad de Huamanga, 2024.

Tabla 4

Publicidad digital y ventas.

Ventas
Malo Medio Optimo Total  Correlacion
Malo 3,5% 9,3% 18,6% 31,4% Rho de
Spearman
Medio 47%  47%  221%  314%  g4s9
Publicidad '
digital  Optimo  5.8% 23%  291%  37.2% Sig.

(bilateral)
Total 14,0% 16,3% 69,8% 100,0% 0,143

Nota: En relacion a la tabla 4, se empled el coeficiente del Rho de Spearman con un
valor r=0,159, ostenta que existe una correlaciéon positiva deébil entre la variable

publicidad digital y ventas.

Mediante el coeficiente de Rho Spearman, donde se muestra un valor p=0,143,
el cual es mayor al 0,05 segun la regla para la aceptacién o el rechazo de la hipotesis
tiene que ser menor que 0,05, segun el resultado obtenido se rechaza la hipotesis
alterna y se acepta la hipotesis nula. En el cruce de la variable publicidad digital con
la dimensién venta, el 29.1% indican un optimismo sobre la influencia que hay de la
publicidad digital en las ventas.

Segun la deducciéon sobre los resultados obtenidos, no existe un mayor
porcentaje que afecte la publicidad digital en las ventas de la quinua de las empresas
Wari Organic S.A.C., Wiraccocha del Peru S.A.C., Alisur S.A.C. y Corporacion
Agroindustrias del Sur S.A.C. en la ciudad de Huamanga.
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IV. DISCUSION

En adelante se debate los resultados encontrados en los trabajos que se menciona
en el antecedente que se asemeja con el objetivo e hipdtesis planteado en esta
investigacion.

De acuerdo al objetivo general se empleo la estadistica de Rho Spearman que
indica una correlacion bilateral entre la variable publicidad digital y comercializacion
con un 0,355, la hipétesis general tiene un sig. bilateral de 0,001, que es inferior al
0,05, el cual se procedio a la desestimacion de la HO y con ello se acepta la Hi.
Asumiendo que existe segun los resultados una relacion positiva media. El estudio se
contrasta con el autor segun Beltran (2021) su finalidad de su investigacion fue
determinar las eficacias de la publicidad digital en la empresa de telecomunicaciones
en las generaciones Z de la ciudad de Chiclayo, 2020. Su metodologia fue
cuantitativo, transversal y descriptivo, su muestreo es no probabilistico con una
muestra de 128 clientes que son parte de la generacion Z. El resultado en cuanto al
objetivo general fue un 30.5% de un nivel bajo, el nivel intermedio tiene 39.8% vy el
nivel alto con un 29.7%. Concluye que presenta un nivel intermedio, indicando que el
mensaje publicitario no cumple con las expectativas de la generacion Z, ya que de
alguna manera no les ofrece el contenido del informe ni el incentivo necesario para
crear una intencion de conseguir productos de marcas especificamente. Asi mismo,
lo podemos contrastar la segunda variable con el estudio del autor Altamirano y
Peredo (2022), cuya finalidad es determinar las estrategias de comercializacion para
los mercados de Estados Unidos de las asociaciones de productores de mango
Chocope, Lambayeque, Peru, 2021. Su metodologia tubo un enfoque cuantitativo, no
experimental, descriptivo, transversal. Su poblacién es de 50 productores donde se
utiliz6 como instrumento la encuesta. Su resultado fue que un 37,5% indican que la
estrategia de comercializacidon esta un nivel bajo, el 32,14% se encuentra a un nivel
medio y al final el nivel alto es el 30.36%. Concluye que la estrategia de la
comercializacion, la mayor parte de los productores no cumplen con una clasificacion
y presentacién del producto y el precio es aceptable y por ultimo desconocen las
estrategias de promocién.

En referencia a lo anterior descrito se entiende que una publicidad digital bien
disefiada es una parte fundamental para la comercializacion moderna y aplicar como

estrategia, la capacidad de dirigirse a audiencias especificas, medir resultados en
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tiempo real y personalizar la experiencia del usuario ofrece ventajas sin precedentes
se podra incrementar las ventas, mejorar los canales de comercializaciéon para un
buen posicionamiento de mercado y la marca del producto o servicio a largo plazo.

Para el objetivo especifico 1, el coeficiente segun Rho Spearman se obtuvo una
correlacioén bilateral con la variable publicidad digital entre el producto con un 0,396 %,
indica un nivel de correlacion positiva media, indicando una relacién entre la
publicidad digital y el producto. La aceptacion o el rechazo de la hipdtesis se basa en
el resultado de su Sig. bilateral que es 0,000 y segun la regla sig. 0,000<0,05 se
rechaza la HO y se acepta la Hi, aceptando la existencia de una relacion positiva
media. El estudio se contrasta con el autor Segun Aguirre (2022) su investigacion
tiene una finalidad de establecer las relaciones del uso de la publicidad digital en las
empresas de Ventanilla, Lima, Peru, 2022. La metodologia de esta investigacion fue
cuantitativa, con un disefio no experimental y transversal, es de correlacion
descriptivo la muestra tiene como 51 clientes al cual se aplico la encuesta. El resultado
conseguido identifica la existencia de la relacion del uso de la publicidad digital en las
empresas de Ventanilla. Se concluyd que hay una correlacion positiva alta,
demostrada por el Rho Spearman de 0,803 en dimensiones de ventas, target 0,844 y
en el medio digital con 0,7545 y su significancia es (Sig. =0,000 < 0,05), la publicidad
digital tiene una relacion positiva con las dimensiones con un porcentaje de 64.48%
en ventas, Target un 71.23% y medios digitales con un 55.5%. A su vez el estudio
descrito, se relaciona con el producto indicado por el autor Urrutia y Banda (2015)
citado por Cabeza y Ponte (2020). Menciona que son un conjunto de caracteres
visibles e invisibles, donde contiene el color, envoltura, la calidad, marca y el precio,
un producto puede ser un bien o servicio.
En este caso el producto es la quinua y sus derivados que se presenta para la
comercializacidn. Los resultados arrojan la existencia de una relacion positiva media
debido que la publicidad digital aun no es frecuente en el mercado de la ciudad. Por
otra parte, nuestro antecedente nos indica lo importante de la publicidad digital para
la exhibicidn del producto en el mundo digital, mostrando sus diversas caracteristicas
que ofrecen las empresas.

En mencion al objetivo especifico 2 se aplico el coeficiente de Rho Spearman
que indica una correlacién bilateral de 0,356% entre publicidad digital y el canal de
comercializacién que significa un nivel de correlacion positiva media. Respecto para

la aceptacion o rechazo de la hipétesis se obtuvo una sig. bilateral de 0,001 que es

22



menor al 0,05 segun la regla se rechaza la HO y se acepta la Hi aceptando la
existencia de la relacion positiva media. El estudio se asemeja con el autor Ameijenda
et al. (2023) su finalidad de su investigacion fue Indagar en la difusion de la publicidad
digital sobre las redes sociales de las organizaciones uruguayas: Gimnasio GNG,
Pizzeria Brooklyn y X Uruguay, para mostrar las influencias de los consumos en
uruguayos de 18 y 40 anos en los periodos del 2020 al 2022. La metodologia fue un
disefio exploratorio, se realizé un sondeo en formatos digitales que es la metodologia
mixta con destinos a consumidores y organizaciones, se seleccion6 a mujeres y
varones entre 18 a 40 anos. El resultado se obtuvo en el sondeo de opiniones en
organizacion con 3 respuesta de las empresas sobre como el aumento de ventas por
medios digitales como la empresa Gimnasio GNG con un porcentaje de 45%, X
Uruguay con un porcentaje de 25 % y Pizzeria Brooklyn con un porcentaje de 44,4 %,
en los periodos de 2020 al 2021. En el sondeo de opinién: consumidores utilizan con
frecuencia las redes sociales como Instagram fue preferida con un 86.6%, Twitter con
43,8%; Tiktok 28.6% y por ultimo Facebook con un 17%. Se concluyo, que las
empresas se ajusten al gran cambio constante de la publicidad digital por su gran
importancia. Donde influye en los clientes de forma positiva y negativa que manejan
diversas redes sociales, interactuando, visualizando y analizando los contenidos. A
su vez el estudio descrito, se relaciona con el canal de comercializacién indicado por
el autor Rodriguez (2009) es una red de organizacién que interviene en transacciones
o flujo fisico del producto o servicio, entre proveedor y cliente. Esto sirve con un
propodsito de interactuar con el cliente (comprador, usuario o consumidor). El cual
agrega una flexibilidad y rapidez en la implementacién de cambios, permitiendo actuar
mejor a los cambios del mercado, por lo que requiere un gran esfuerzo de monitoreo
de la red. Ya que al no ser propio puede disipar rapidamente como se armo.
Los resultados arrojan que existe una relaciéon positiva media debido que la publicidad
digital tiene una relacién con los canales de comercializacion, esto debido que el
mundo digital va en aumento ya que la poblacion es propensa a utilizar diversos
aplicativos o las redes sociales como indica la investigacion, esto facilita llegar a los
clientes que busca las empresas que venden la quinua en la ciudad de Huamanga.
Para el objetivo especifico 3 se empled el coeficiente de Rho Spearman
logrando una correlacion bilateral de 0,159% de la variable publicidad digital y la
dimension ventas que significa un nivel de correlacion positiva débil indicando la

relacion que existe entre la publicidad digital y ventas. Para una aceptacion o rechazo

23



de la hipétesis especifica 3, se obtuvo un resultado de sig. bilateral de 0,143 que
indica que es mayor al 0,05 y segun la regla se rechaza la Hi y se acepta la HO,
aceptando que no existe una relacion entre la variable publicidad digital y la dimension
ventas. La investigacion se parece con el autor Huertas (2021) cuya finalidad es
determinarlas la relacién de la publicidad digital sobre prevenciones del COVID-19,
Abancay, Apurimac, 2021, la metodologia fue cuantitativo, no experimental,
transversal y con disefio correlacional causal, su instrumento fue de dos cuestionarios
y se procesa en software estadistico SPSS, la normalidad es de Kolomogorov-
Smirnov. Se eligié el Rho de Spearman. Los resultados obtenidos afirman que el
coeficiente correlacion tiene un 0,457 de valor y una significancia de 0,000 indicando
una correlacion positiva moderada media, esto indicando la afirmacion de la hipétesis
general. Se concluye que el 74,1% sostiene un nivel de casi nunca revisa las redes
sociales de Abancay y el 12,1% indica que solo a veces revisa la publicidad digital,
asi mismo el 65.5% sefala que solo a veces verifica la publicidad sobre la prevencion
del COVID 2019 en las redes sociales y el 19% indica casi nunca. A su vez el estudio
descrito, se relaciona con venta donde indica el autor que es un proceso directo o
indirecto que el vendedor realiza para satisfacer las necesidades del consumidor para
obtener un mutuo beneficio. La venta puede ser al contado, en caso de pagar en el
instante, a crédito cuando es posterior y también puede ser a plazos donde el precio
es fraccionado segun Urrutia y Banda (2015) citado por Cabeza y Ponte (2020).

El resultado indica una existencia de la relacion positiva pero débil con la variable
publicidad digital y la venta, los estudios determina que si no hay una buena publicidad
digital y un manejo adecuado no atrae o influye en los clientes por ende la venta es

menos para las empresas que venden quinua en la ciudad de huamanga.

24



V. CONCLUSIONES

Primera: En cuanto al objetivo general, fue sustentado por Rho Spearman, indicando
una correlacion positiva media entre la publicidad digital y la comercializacion
con un valor r=0,355. Ademas, se obtuvo una sig. de 0,000 que es menor al
0,05, se rechazd la hipdtesis nula y se acepta la alterna. Por tanto, las
empresas que venden quinua en la ciudad de Huamanga no aplican como
estrategia la publicidad digital para mejorar la comercializacion de la quinua.

Segunda: Segun el objetivo especifico 1 de la investigacion, se determino el resultado
segun Rho Spearman que indica una correlacion positiva media para la
publicidad digital y el producto con un valor de r=0,396, ademas, se logré una
sig. de valor p=0,000 que es menor al 0,05 aceptando la hipotesis alterna y
rechazando la nula. Se aprecia una existencia de la relacion estadisticamente
significativa, donde las empresas tiene poca participacion de los productos en
el mercado de la ciudad de Huamanga esto por falta de implementar la
publicidad digital para hacer conocer los productos que ofrecen.

Tercera: De acuerdo al objetivo especifico 2 se empled el Rho Spearman que indica
la existencia de una correlacidén positiva media entre la publicidad digital y los
canales de comercializacion con un valor de r=0,356, a su vez se obtuvo un
valor de p=0,001 que indica que es menor al 0,05, segun la regla se rechaz6
la hipotesis nula y se aceptd la alterna. De acuerdo al analisis con un uso
eficiente de publicidad digital, mejora los canales de comercializacion de la
quinua que brindan las empresas en la ciudad de Huamanga.

Cuarta: En referencia al objetivo especifico 3 fue sustentado por Rho Spearman
dando una correlacion positiva pero débil de la variable publicidad digital entre
ventas con un valor de r=0,159, su muestro obtuvo un valor p=0,143, siendo
mayor al 0,05, logrando una aceptacion de la hipétesis nula y rechazando la
hipotesis alterna. Mediante el analisis inferencial, muestra que no hay una
mayor afectacion de la variable publicidad digital en las ventas de la quinua en

la ciudad de Huamanga.
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VI. RECOMENDACIONES

Primera: Se recomienda a las empresas que comercializan la quinua en la ciudad de
Huamanga, Formular planes de publicidad digital, a través de Ia
implementacion de formatos publicitarios de acuerdo al analisis de mercado
distinguiendo la diversidad de clientes a los que se pretende llegar, a la vez,
desarrollar email marketing o que las empresas buscando un marketing de
afiliacién, con la finalidad de que aumente sus ventas y visibilidad, optimizando
los costos publicitarios permitiendo establecer costos competitivos, que ayuden
a potenciar la marca.

Segunda: Se recomienda a los representantes de las empresas de comercializacion
de quinua en la ciudad de Huamanga, realizar un analisis de mercado para
identificar el mercado adecuado segun su consumo de productos e
identificando a los clientes apoyados en la publicidad digital, empleadas
mediante la segmentacidon demografica, utilizando multiples plataformas,
creando contenidos por cada producto que ofrece el empresario para asi
incrementar o identificar el producto que tiene mas ventas.

Tercera: Se recomienda a los representantes de las empresas que comercializan la
quinua en la ciudad de Huamanga, ejecutar estrategias de publicidad digital
iniciando por la optimizacion de su sitio web, segmentacion avanzada,
automatizacién de marketing, publicidad omnicanal, estableciendo una mayor
visibilidad online para poder establecer los canales de comercializacion y llegar
a la mayor parte de mercados.

Cuarta: Se recomienda a las empresas que comercializan la quinua en la ciudad de
Huamanga, aplicar las estrategias publicidad digital, impulsando una difusiéon
adecuada mediante el marketing viral online, redes sociales, Experiencias de
Compra Inmersivas, Utilizacion de plataformas de comercio electronico,
Programas de Fidelizacion y Recompensas permitiendo crear una conexion
emocional con la finalidad de familiarizar al cliente con las publicidades y

mejorar a largo plazo las ventas.
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ANEXOS

Anexo 1 - Tabla de operacionalizacion de Variables

Variable | Definicién Conceptual Definiciéon operacional | Dimensiones Indicadores Escala de medicion

Seggq Liberos, et ’al. (2014). La | EI pres’ente trgbajo se Formatos Presencia de Banners

P'ublllc!dad esun fenqmeno totalmente realllzar'a} mediante la publicitarios Presencia de Cortinillas
_ dinamico que requiere respuestas | aplicacion del
S juridicas eficaces ante la gran | cuestionario; el mismo Presencia e Influencia de
g’ cantidad de supuestos problematicos | que se medira a través | Email Marketing | Newsletter
- que surgen en el mercado publicitario. | Formatos  publicitarios, Descarga de Informacion Ordinal
8 Por ello, es necesario distinguir los | Email Marketing, : Cost "
S diferentes sentidos en que el | Marketing de afiliacion y |  Marketing de oste por clic
] fenomeno publicitario reclama la | Marketing viral online. afiliacion Coste por lead
S i4 . .
a atencion por parte del derecho. . . Marketing viral boca en boca en persona

Marketing viral
online Marketing viral boca en boca electronico
. L Definicién . . Indicadores Escala de medicion
Variable | Definicion Conceptual . Dimensiones
operacional

La comercializacién es una serie de | Para determinar el nivel Productos

actividades que involucra el traslado | comercializacién de

de un producto hasta el punto del | quinuas se realizd Producto Atributo

consumo, por consiguiente, | mediante el
c : PNy, : . . Empaque
S comprende una serie de planificaciony | cuestionario; el mismo
'S organizacion de la produccion o | que se medira el .
E cultivo, cosecha, embalaje, transporte, | producto, canales de Canales de Intermediarios _
© almagenamlento, distribucién y venta | comercializacién y comercializacion Puntos d ‘ Ordinal
g del mismo. Entonces, cuando se usa el | ventas untos de venta
£ término comercializacion, estaremos ]
] hablando de todas estas actividades, o Precio

al menos de algunas de ellas. Ventas

oferta

Demanda
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Formulacién del problema Objetivos Hipotesis Variable Dimensiones Indicadores Métodos
Problema General Objetivo General Hipétesis General Dimensioén de la Indicadores de variable 01 Tipo de Inv.
¢,Como se relaciona la Determinar la relacion de | Hi: Si existe la relacion entre publicidad digital Basica
Publicidad Digital en la la Publicidad Digital enla | la Publicidad Digital en la - Presencia de Banners
Comercializacion de Quinua Comercializacion de Comercializacién de Quinua - Formatos - Presencia de Cortinillas Disefio de
en empresas de la ciudad de | Quinua en empresas de la | en empresas de la ciudad de Publicitarios - Presencia e Influencia Inv.
Huamanga, 20247 ciudad de Huamanga, Huamanga, 2024; Ho: No - Email Marketing de Newsletter No
2024. existe la relacion entre la - Marketing de - Descarga de experimental
Publicidad Digital en la Afiliacion Informacion
Comercializacién de Quinua - Marketing viral - Coste por clic Nivel:
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- Marketing viral boca en
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¢, Cémo se relaciona la
Publicidad Digital en los
Canales de comercializacion
de Quinua en empresas de
la ciudad de Huamanga,
20247
¢,Como se relaciona la
Publicidad Digital en las
ventas de Quinua en

Objetivos Especificos

Determinar la relacion de la

Publicidad Digital en
producto de Quinua
empresas de la ciudad
Huamanga, 2024.

el
en
de

Determinar la relacion de la

Publicidad Digital en
canales

los
de

comercializacion de Quinua
en empresas de la ciudad

de Huamanga, 2024.

Determinar la relacion de la

Publicidad Digital en
ventas de Quinua
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en
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Hi: Si existe la relacion entre
la Publicidad Digital en el
producto de Quinua en
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Hi: Si existe la relacién entre
la Publicidad Digital en los
canales de comercializacion
de Quinua en empresas de la
ciudad de Huamanga, 2024.
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ventas de Quinua en
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Huamanga, 2024.

Comercializacion

Dimensiones de
Comercializacion

- Producto

- Canales de
comercializacion

- ventas

Indicadores de variable 02
- Productos

- Atributo

- Empaque

- Intermediarios

- Puntos de venta

- Precio

- oferta

- Demanda

Poblacion:
110
Muestra:
86
Técnicas:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario




empresas de la ciudad de
Huamanga, 2024?

empresas de la ciudad de
Huamanga, 2024.

Ho: No existe la relacion entre
la Publicidad Digital en el
producto de Quinua en
empresas de la ciudad de
Huamanga, 2024.

Ho: No existe la relacién entre
la Publicidad Digital en los
canales de comercializacion
de Quinua en empresas de la
ciudad de Huamanga, 2024.
Ho: No existe la relacion entre
la Publicidad Digital en las
ventas de Quinua en
empresas de la ciudad de
Huamanga, 2024.




Anexo 2
Cuestionario de Publicidad Digital y Comercializacién

ESCUELA DE ADMINISTRACION

Buenos dias y/o tardes, se les pide responder la siguiente encuesta el cual tiene
caracter confidencial con fines académicos, para obtener informacion relevante para
cumplir con los objetivos de la investigacion titulada: “Publicidad digital y
comercializacion de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024”.
Agradeciendo su colaboracién, lea las siguientes preguntas y responda con veracidad
segun crea conveniente:

Género: Hombre Mujer
TOTALMENTE DE INDIFERENTE | DESACUERD | TOTALMENTE
DE ACUERDO | ACUERDO o) EN
DESACUERDO
5 4 3 2 1
PUBLICIDAD DIGITAL TA| A | | D | TD

Formatos publicitarios

Presencia de banners

1. ¢Observa con frecuencia banners publicitarios en las
paginas web y/o red social de la empresa en referencia
la quinua?

2. ¢Considera que las empresas tienen conocimiento de
la importancia de la publicidad online?

Presencia de cortinillas

3. ¢Observa cortinillas (animacion de publicidad en
segundos) en las paginas web y/o red social de
quinua que visitas?

4. ¢La poblacion actual tiene conocimiento que las
empresas de quinua tienen presencia online?

Email Marketing

Presencia e influencia de Newsletter

5. ¢Recibe correos electronicos de Newsletter (publicidad
por correo electronico) de las empresas de quinua?

6. ¢Los correos Newsletter suelen influir en la compra de
algun producto de quinua?

Descarga de informacion

7. ¢Descargar la informacion que le envian a su correo de
algun producto de quinua?

8. ¢Recibe notificaciones en su correo las ultimas
tendencias de quinua?

Marketing de afiliacion 5




Coste por clic

9. ¢Suele dar clic a las publicidades de las empresas de
quinua ubicadas en otras paginas web y/o red social?

10. ¢ Al recibir una publicidad de quinua en un movil, por lo
general ingresas a verificar las ofertas?

Coste por lead

11.¢Por lo general proporciona sus datos para ser un
cliente potencial de alguna marca o producto de quinua
luego de ver su publicidad y confiabilidad?

12.¢Consideras que los datos proporcionados a la
empresa son bien resguardados y utilizados solo en
publicidad de quinua?

Marketing viral online

D

Marketing viral boca en boca en persona

INES

N O

13. ¢ Suele recomendar alguna marca o producto de
quinua de su interés a sus amigos o conocidos?

Marketing viral boca en boca electronico

14. ; Recomienda a algun amigo o conocido enviando la
pagina web y/o red social de quinua de marcas o
producto que ha adquirido mediante sus redes
sociales?

15. ¢ Envia enlaces rapidos de publicidad de la pagina
web y/o red social de quinua sus amigos o conocidos?

COMERCIALIZACION

D

Producto

>

N O

Productos

16. ¢ Usted adquiere productos de quinua y derivados por
su valor nutricional?

17.¢Las empresas de comercializacién de quinua poseen
plataformas virtuales para tener mayor aceptacion?

Atributo

18. ¢ Al solicitar el producto, la clasificaciéon de granulacion
influye en su eleccion de compra?

19. ¢ Los nutrientes que posee la quinua son de gran interés
en su decision de su compra?

Empaque

20.¢Usted cree que el empaque es importante en su
eleccion de compra de quinua y sus derivados?

21.; Usted cree que el disefio de los empaques influye en
su decision de compra?

Canales de comercializacion

TA

D

Intermediarios

NS

N O

22.;Esta de acuerdo que exista intermediarios para que
faciliten la adquisicién de quinua y sus derivados?

23. ¢ Los intermediarios deben estar ubicados en una zona
céntricas para una mayor adquisicion?




Puntos de venta

24.;Usted esta de acuerdo que las plataformas online
ayudarian en su compra de quinua y sus derivados?

25. ; Considera que las plataformas online ayudarian en
ahorrar tiempo a la hora de realizar su compra?

Ventas

TA

Precio

&>

N O

26. ¢ Considera que los precios que realiza por la quinua y
sus derivados son justos?

27.¢Considera que el alza de precios de la quinua afecta
Su consumo?

Oferta

28. ¢ En las temporadas de cosecha de quinua los precios
de la quinua y sus derivados poseen un precio
accesible?

29.; Las ofertas de quinua en las plataformas ayudan a su
decision de compra?

Demanda

30.¢La localidad actual es considerada por al gran
consumo de quinua?

31. ¢ Considera que existe mercado para la produccién a
gran escala de la quinua?




Anexo 03 — Calculo del tamaio de la muestra

Donde:
Error (5%)
Probabilidad positiva concurrencia (50%)
Probabilidad negativa concurrente (50%)
Grado de confianza (95%): 1.96
Poblacién: 110
N: 86
n= Zi'+(p+q

e (Z2+ (p + q)
M
3.8416 * (0.50 * 0.50)

n:
QOOZS_F(&8416(950=k050))
0.9604
n=
0.0025 + (0-2604)
09604
" =0.0025 + 0.0087
0.9604
n:
0.0112

n =86
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Publicidad digital y comercializacion de
quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024". La evaluacién del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea vélido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al
quehacer psicologico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1.  Datos generales del juez

Nombre del juez: JUDITH BERROCAL CHILLCCE
Grado profesional: Maestria (x ) Doctor ()
Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)
Areas de experiencia profesional: ADMINISTRACION, MARKETING, REVURSOS
HUMANOS.
Institucion donde labora: UNIVERSIDAD NACIONAL SAN CRISTOBAL DE
HUAMANGA
'Tiempo de experiencia profesional en 2adafios ( )
el area: Mas de 5 afios (x)

Experiencia en Investigaciéon
Psicomeétrica:
(si corresponde)

2. Propésito de la evaluacion:
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: Validacion del cuestionario de los clientes
Autora: Mirian Pariona Tame
Procedencia: Ayacucho
Administracion: Propia
'Tiempo de aplicacién: 15 minutos
/Ambito de aplicacion: Huamanga
Significacion: 5.- Totaimente de Acuerdo.
4.- De Acuerdo.
3.- Indiferente.
22.- Desacuerdo.
1.- Totalmente en Desacuerdo
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4, Soporte tedrico

(describir en funcion al modelo tedrico)

Publicidad Digital

Liberos, et al. (2014). La Publicidad digital es un fenémeno totalmente dinamico que requiere
respuestas juridicas eficaces ante la gran cantidad de supuestos problematicos que surgen en el
mercado publicitario. Por ello, es necesario distinguir los diferentes sentidos en que el fenémeno
publicitario reclama la atencion por parte del derecho.

Comercializacion

Segun Urrutia y Banda (2015). La comercializacién es una serie de actividades que involucra el
traslado de un producto hasta el punto del consumo, por consiguiente, comprende una serie de
planificacion y organizacion de la producciéon o cultivo, cosecha, embalaje, transporte,
almacenamiento, distribucion y venta del mismo. Entonces, cuando se usa el término

comercializacién, estaremos hablando de todas estas actividades, o al menos de algunas de ellas.

Escala/AREA Subescala Definicion
(dimensiones)

son anuncios comerciales lanzados en péginas web via online. Entre ellos
- Formatos tenemos el banner para proporcionar en intemet, también hay formatos como
Rascacielos, roba paginas o MPU y por Gltimo tenemos los formatos flotantes
eslo aparece cuando ingresas a paginas web como el Pop up y las cortinillas

publicitanos

Es un mecanismo que se utiliza como comunicacion en el mundo digital y es
- Email Marketing transmitida a través via email, estas comunicaciones deben ser aceptados

Publicidad Digital por los receptores

Es el convenio entre empresas anunciantes y las pequefias paginas de web,

- Marketin: de
At 9 esto es un conducto de distribucion y publicidad que expone campaiias
iacion
publicitarias para vender productos donde el anunciante paga por los
resultados adquiridos.
Es eltraslado de menaje del consumidor a sus conocidos sobre la opinion del
- Marketing viral . v
: producto o servicio, es la transmision de informacion de boca a boca donde
online

puede ser posit ite o negat ite para la empresa.

Son un conjunto de caracteres visibles e invisibles, donde contiene el color,
envoltura, la calidad, marca y el precio, un producto puede ser un bien o
- Producto servicio. En este caso el producto es la quinua y sus derivados que presenta
alguna de estos tipos para la comercializacion

Es el desplazamiento que los fabricantes colocan los productos a disposicion
Comercializacion del consumidor final. Esto surge por las distancias largas que existe entre el
- Canales de producto y cliente final, para ello debe haber intermediarios que se relacione

comerdializacion entre si esto con el fin de que el producto llegue a su destino.

Es un proceso directo o indirecto que el vendedor realiza para salisfacer las
- Ventas necesidades del consumidor para obtener un mutuo beneficio. La venta
puede ser al contado, en caso de pagar en el instante, a crédito cuando es

posterior y también puede ser a plazos donde el precio es fraccionado
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacién, a usted le presento el cuestionario dirigido a los clientes de las empresas de venta de quinua

granulado y derivados en la ciudad de Huamanga, Elaborado por Pariona Tame, Mirian en el afio 2024. De
acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segtin corresponda.

relacién légica con
la dimensién o

acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

El item requiere bastantes modificaciones o una
gll..ARl?t:\g se | 2. Baio Nivel modificacién muy grande en el uso de las
comprende P palabras de acuerdo con su significado o por la
fécilr?’)ente - ordenacion de estas.
decir, su sintactica . . : .

e 4 Se requiere una modificacion muy especifica de
z::g::z::a son 3 Moderado-nivel algunos de los términos del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
¥ adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
cgi:ézstgﬁg\ 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con

la dimension.

El item tiene una relacién moderada con la

El item es esencial

indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dirension aue ss esta midisnde
midiendo. q .
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
- El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cuenple:con sl itero afectada la medicioén de la dimensién.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item

o importante, es “:Bajorbive) puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente
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Dimensiones del instrumento: Variable 1 Publicidad Digital (Formatos publicitarios, Email Marketing,
Marketing de Afiliacion, Marketing viral online)

. Primera dimensién: Formato Publicitarios
. Objetivos de la Dimensién: Medir el indicador de la presencia de banner y cortinillas.

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

¢ Observa con
frecuencia banners
publicitarios en las
paginas web y/o red
social en referencia a la
quinua y derivados?

Presencia
de banners

¢Considera que las
empresas tienen
conocimiento de la
importancia  de la
publicidad online?

¢Cuando ingresa
observa cortinillas
(animacién de publicidad
en segundos) en las
paginas web y/o red
social de las empresas
que venden quinua? 4 4 4

Presencia
de cortinillas

¢(La poblaciéon actual
tiene conocimiento que
las empresas de quinua
tienen presencia en
redes sociales?

. Segunda dimension: Email Marketing

. Objetivos de la Dimensién: Medir la presencia e influencia de Newsletter. y la descarga de
informacién

|0bservacionesl

Indicadores item IClaridad | Coherencia | Relevancia 2
Recomendaciones

2 Recibe correos
electronicos de
Newsletter (publicidad
por correo electrénico)
de las empresas de
quinua? 4 4 4

i Los correos

lewslett suelen
nfluir en la compra de
lalgin  producto de
quinua?

Presencia e
influencia de
Newsletter

Descarga de |;Descarga la

informacién jinformacion que le

Envian a su correo de
Igin producto  de

quinua? 4 4 4

i Recibe notificaciones
n su correo las Gltimas
Fendencias de quinua?
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. Tercera dimension: Marketing de afiliacion
. Objetivos de la Dimension: |dentificar los beneficios del coste por clic y el coste por lead.
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia Pbsetvaciones!

Recomendaciones

Coste por i Suele dar clic a las
clic publicidades de las
empresas de quinua
ubicadas en ofras
paginas web y/o red
social? 4 4 4
Al recibir una
publicidad de quinua en
un mavil, por lo general
ingresas a verificar las

ofertas?
Coste por ¢, Por lo general
lead proporciona sus datos

para ser un cliente
potencial de alguna
marca o producto de
quinua luego de ver su
publicidad y
confiabilidad? 4 4 4

,Consideras que los
datos proporcionados a
a empresa son bien
resguardados y
utilizados solo en
ublicidad de quinua?

. Cuarta dimensién: Marketing viral online

. Objetivos de la Dimensién: Medir la influencia del Marketing viral boca en boca persona y
boca en boca electronico

lObsorvacionesl

Indicadores item IClaridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones

Marketing . Suele recomendar
viral boca en [alguna marca o

boca en roducto de quinua de 4 4 4
persona u interés a sus amigos
conocidos?
Marketing Recomienda a algin
viralbocaen jamigo o conocido
boca lenviando la pagina web

electrénico  |y/o red social de quinua
de marcas o productos
que ha  adquirido
mediante sus redes 4 4 4
sociales?

. Envia enlaces rapidos
de publicidad de la
pagina web y/o red
social de quinua sus
jamigos o conocidos?
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Dimensiones del instrumento: Variable 2, Comercializacién (Producto, Canales de Comercializacion,

ventas)

. Primera dimension: Producto

. Objetivos de la Dimension: Medir la importancia del producto, atributo, empaque

Indicadores item IClaridad| Coherencia Lielevancia Ebservacwn‘esl
ecomendaciones

Productos . Usted adquiere productos de
lquinua y derivados por su valor
nutricional?

(Las empresas de 4 4 4
lcomercializacion de quinua
poseen plataformas virtuales

ra tener mayor aceptacion?

Atributo LAl solicitar el producto, la
clasificacion de granulacion
influye en su eleccion de
lcompra? 4 4
i Los nutrientes que posee la
lquinua son de gran interés en
Isu decisién de su compra?

Empaque . Usted cree que el empaque
les importante en su eleccion
ide compra de quinua y sus
derivados? 4 4 4

. Usted cree que el disefio de
los empaques influye en su
decisién de compra?

. Segunda dimension: Canales de Comercializacion
. Objetivos de la Dimensioén: |dentificar los intermediarios y puntos de venta

Indicadores item IClaridad| Coherencia Lielevancia Ebservacwnesl

ecomendaciones

Intermediarios |;Usted considera que los
intermediarios  directos son
Egmtes indispensables para la

quisicion de quinua y
derivados?

. Consideras que los
intermediarios cuentan con
ubicaciones estratégicas para
la adquisicion de quinua vy
derivados?

Puntos de |;Usted estd de acuerdo que

venta las plataformas online
yudarian en su compra de
uinua y sus derivados?

. Considera que las
plataformas online ayudarian

ahorrar tiempo a la hora de
realizar su compra?
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. Tercera dimension: Ventas
. Objetivos de la Dimension: Medir importancia del precio, oferta y demanda

Indicadores

item

IClaridad

Coherencia

Lielevancia

Ebservacionesl
ecomendaciones

Precio

. Considera que los precios
lque realiza por la quinua y sus
derivados son justos?

.Considera que el alza de
precios de la quinua afecta su
lconsumo?

Oferta

(En las temporadas de
cosecha los precios de la
lquinua y sus derivados poseen
un precio accesible?

¢ Las ofertas de quinua en las
plataformas ayudan a su
Idecision de compra?

Demanda

. Usted adquiere 1 a 2 veces
mas la quinua y/o derivados
Idurante la semana?

. Considera que la produccién
fa gran escala de quinua y/o
derivados satisfaga la
necesidad de la poblaciéon de
la ciudad de Huamanga?

DNI:40015584

Teléfono:968554688

Il.g ¥ ’*/
Sty

: |3
/

Judith Berrocal Chillcce
CLAD N°4050
Firma del evaluador

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:
Willhams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al niamero de expertos a emplear. Por
ofra 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, aitados en Hyrkas et al. (2003).
Ver : hitps //'www revistaespacios. com/cited2017/cited2017-23 pdf entre otra bibliografia
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Publicidad digital y comercializacion de
quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024". 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

Nombre del juez: £nriMn Rocto Onfowoo FocHéco
Grado profesional: Maestria (x) Doctor ()
Clinica ( ) Social G- )
Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional (X)
Areas de experiencia profesional: | JeFe o0&t pPeoenoma e sortimistracde
OE EMPRESHS
Institucién donde labora: P gsrpp 'ls'vud ANTOMIO PHrE2RO
o
Tiempo de experiencia profesional en 2adafos ( )
| area: . Mas de 5 afios (x)
Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si
corresponde)
- 3 Pr 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: alidacién del cuestionario de los clientes
Autora: Mirian Pariona Tame
Procedencia: Ayacucho
Administracion: Propia
'Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Ambito de aplicacion: Huamanga
Significacion: 5.- Totalmente de Acuerdo.
4.- De Acuerdo.
3.- Indiferente.
2.- Desacuerdo.
1.- Totalmente en Desacuerdo
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4.

(describir en funcion al modelo tedrico)

Publicidad Digital

Liberos, et al. (2014). La Publicidad digital es un fenémeno totalmente dinamico que requiere
respuestas juridicas eficaces ante la gran cantidad de supuestos problematicos que surgen en el
mercado publicitario. Por ello, es necesario distinguir los diferentes sentidos en que el fenémeno
publicitario reclama la atencion por parte del derecho.

Comercializacién

Segun Urrutia y Banda (2015). La comercializacion es una serie de actividades que involucra el
traslado de un producto hasta el punto del consumo, por consiguiente, comprende una serie de
planificacién y organizacién de la producciéon o cultivo, cosecha, embalaje, transporte,
almacenamiento, distribucién y venta del mismo. Entonces, cuando se usa el término
comercializacion, estaremos hablando de todas estas actividades, o al menos de algunas de ellas.

Escala/AREA Subescala Definicién
(dimensiones)
son anuncios comerciales lanzados en paginas web via online. Entre ellos
- Formatos tenemos el banner para proporcionar en internet, también hay formatos como
publicitarios Rascacielos, roba paginas o MPU y por dltimo los f tos fi
esto aparece cuando ingresas a paginas web como el Pop up y las cortinillas.
Es un mecanismo que se utiliza como comunicacién en el mundo digital y es
- Email Marketing transmitida a través via email, estas comunicaciones deben ser aceptados
Publicidad Digital por los receplores.
Esel io entre empl i ylas uefias inas de web,
- Marketing de . . < -
= esto es un conducto de distribucién y publicidad que expone campafas
" publicitarias para vender productos donde el anunciante paga por los
resultados adquiridos.
Es el traslado de menaje del c« idor a sus conocidos sobre la opinion del
- Marketing viral X o N "
+ producto o servicio, es la 1 de infor 6n de boca a boca donde
online
puede ser positi © negati te para la emp
Son un conjunto de ¢ isibles e invisibles, donde contiene el color,
envoltura, la calidad, marca y el precio, un producto puede ser un bien o
- Producto servicio. En este caso el producto es la quinua y sus derivados que presenta
alguna de estos tipos para la comercializacién.
Es el desplazamiento que los fabricantes col los prod a disposicid
Comercializacion del consumidor final. Esto surge por las distancias largas que existe entre el
- Canales de | producto y cliente final, para ello debe haber intermediarios que se relacione
comercializacion entre si esto con el fin de que el producto llegue a su destino.
Es un proceso directo o indirecto que el vendedor realiza para satisfacer las
- Ventas idades del idor para ob un mutuo beneficio. La venta
puede ser al contado, en caso de pagar en el instante, a crédito cuando es
posterior y también puede ser a plazos donde el precio es fraccionado.
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5. Presentacién de instrucciones para el juez:
A continuacion, a usted le presento el cuestionario dirigido a los clientes de las empresas de venta de quinua
granulado y derivados en la ciudad de Huamanga, Elaborado por Pariona Tame, Mirian en el afio 2024. De
acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

decir, su sintactica
y seméntica son

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

LAR El item requiere bastantes modificaciones o una
(E:l “:I’t::: se | 2. Baio Nivel modificacion muy grande en el uso de las
Snorends A palabras de acuerdo con su significado o por la
fécilgem % 6 ordenacion de estas.

3. Moderado nivel

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

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

adecuadas.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adechada.
1. totaimente en desacuerdo (no El item no tiene relacion logica con la dimension.
cumple con el criterio)
cgﬂnsﬁ:sem 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
relacion légica con acuerdo) la dimensién.
la dimensién o . . p
. El item tiene una relacién moderada con la
Indccaqqr que esté | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esté midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin que se vea
T Nocumple one el oo afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item

2. Bejo Nivel 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.

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

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

1 No cumple con el criterio
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Dimensiones del instrumento: Variable 1 Publicidad Digital (Formatos publicitarios, Email Marketing,
Marketing de Afiliacion, Marketing viral online)

. Primera dimensién: Formato Publicitarios
. Objetivos de la Dimension: Medir el indicador de la presencia de banner y cortinillas.

Lndicadores

item

Claridad

Coherencia

Observaciones/

Relevancia
Recomendaciones

Presencia
de banners

,Observa con
frecuencia banners
publicitarios en las
paginas web ylo red
social en referencia a la

quinua y derivados?

¢(Considera que las
empresas tienen
conocimiento de la
importancia de la
publicidad online?

Presencia
de cortinillas

¢Cuéndo ingresa
observa cortinillas
(animacion de publicidad
en segundos) en las
paginas web y/o red
social de las empresas
que venden quinua?

¢(La poblacion actual
tiene conocimiento que
las empresas de quinua
tienen presencia en
redes sociales?

. Segunda dimensién: Email Marketing

. Objetivos de la Dimension: Medir la presencia e influencia de Newsletter. y la descarga de
informacion

‘Indlcldoroa

ftem

Claridad

Coherencia

Heloveiicla IObsemclonesl
Recomendaciones

Presencia e
influencia de
Newsletter

L Recibe correos
electronicos de
Newsletter (publicidad
por correo electronico)

las empresas de
uinua?

Los correos
Newsletter suelen
nfluir en la compra de
algin  producto  de
quinua?

Descarga de
informacion

¢, Descargar la
informacion que le
nvian a su correo de
Igin  producto  de
quinua?

¢ Recibe notificaciones
len su correo las Gltimas
tendencias de quinua?
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. Tercera dimension: Marketing de afiliacion
. Objetivos de la Dimension: |dentificar los beneficios del coste por clic y el coste por lead.

bservaciones/

Lndicadoms item Claridad | Coherencia | Relevancia
ecomendaciones

Coste por |, Suele dar clic a las
clic publicidades de las
lempresas de quinua
lubicadas en otras
paginas web yl/o red
isocial?

LAl recibir una
lpublicidad de quinua en
lun movil, por lo general
ingresas a verificar las
ofertas?

Coste por ¢ Por lo general
lead proporciona sus datos
para ser un cliente
potencial de alguna
marca o producto de
quinua luego de ver su

publicidad y

confiabilidad? y i 4 Y
* |¢Consideras que los
datos proporcionados a
la empresa son bien
resguardados y

utilizados solo en
ublicidad de quinua?

. Cuarta dimension: Marketing viral online

. Objetivos de la Dimension: Medir la influencia del Marketing viral boca en boca persona y
boca en boca electronico

bservaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia
ecomendaciones

Marketing |, Suele recomendar
viral boca en |alguna marca o
boca en ucto de quinua de l’ l1 l{
persona u interés a sus amigos

conocidos?

Marketing  |;Recomienda a algin
viral bocaen lamigo o conocido
boca viando la pagina web
electronico  [y/o red social de quinua
ide marcas o producto
ique ha  adquirido

imediante sus redes L,

isociales? L‘I Lf
¢ Envia enlaces rapidos
de publicidad de la
lpagina web y/o red

cial de quinua sus
migos o conocidos?
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Dimensiones del instrumento: Variable 2, Comercializacion (Producto, Canales de Comercializacion,

ventas)

. Primera dimensién: Producto

. Objetivos de la Dimension: Medir la importancia del producto, atributo, empaque
Indicadores item Claridad| Coherencia |[Relevancia R RCI

Recomendaciones

Productos ¢, Usted adquiere productos de
lquinua y derivados por su valor
Inutricional?

|LLas empresas de

lcomercializacion de quinua Lf ‘f L/
poseen plataformas virtuales
ara tener mayor aceptacion?

Atributo LAl solicitar el producto, la
clasificacion de granulacion
nfluye en su eleccion de

lcompra? 1/ ;’ 1_{
¢ Los nutrientes que posee la
Iquinua son de gran interés en
isu decision de su compra?

Empaque . Usted cree que el empaque
. |es importante en su eleccion

de compra de quinua y sus

derivados? lf

L Usted cree que el disefio de
s empaques influye en su
cision de compra?

. Segunda dimensién: Canales de Comercializacion
. Obijetivos de la Dimension: Identificar los intermediarios y puntos de venta
Indicadores item IClaridad| Coherencia Lielevancla SOV

ecomendaciones

Intermediarios |;Usted considera que los
ntermediarios directos son
gentes indispensables para la
quisicion de quinua y
ados? q L,/ 4

¢, Consideras que los
intermediarios cuentan con
lubicaciones estratégicas para
adquisicién de quinua y

rivados?
Puntos de | Usted esta de acuerdo que
venta as plataformas online

yudarian en su compra de

uinua y sus derivados? /_’ L{ L{

Considera que las
lataformas online ayudarian

ahorrar tiempo a la hora de
alizar su compra?
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. Tercera dimensién: Ventas
. Obijetivos de la Dimension: Medir importancia del precio, oferta y demanda

L-dlcadom item Claridad| Coherencia [Relevancia [oC>ervaciones/
ecomendaciones

Precio ¢ Considera que los precios
ique realiza por la quinua y sus
derivados son justos?
Considera que el alza de Lf l-f L/
precios de la quinua afecta su
consumo?

Oferta LEn las temporadas de
cosecha de quinua los precios
de la quinua y sus derivados :

poseen un precio accesible? L/ q L/

;Las ofertas de quinua en las
lataformas ayudan a su
decision de compra?

Demanda . Usted adquiere 1 a 2 veces
mas la quinua y/o derivados
Eurunte la semana?

2

Considera que la produccion | 4 4 |

gran escala de quinua y/o
derivados satisfaga la
necesidad de la poblacion de
la ciudad de Huamanga?

DNI: 2¥3)/63 55
Teléfono: 95033 53 /4 //

cD OLAD N

Firma del evaluador

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un al mi de exp a emplear. Por
otra pane el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
cor Asl, mi 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 : hitps /'www revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliograffa.
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Publicidad digital y comercializacién de
quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024". La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea vélido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al
quehacer psicologico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: Abraham José Garcia Yovera
Grado profesional: Maestria( ) Doctor (X)
Clinica ( ) Social ()

Area de formacién académica:
Educativa( ) Organizacional ( X )

Areas de experiencia profesional:
Gestion del Talento Humano

Institucién donde labora:

'Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 anos ()
el area: Mas de 5 afios ( X )
Experiencia en Investigacion
Psicométrica:

(si

corresponde)

2. Propésito de la evaluacion:
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: Validacion del cuestionario de los clientes
Autora: Mirian Pariona Tame
Procedencia: Ayacucho
Administracion: Propia
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Ambito de aplicacion: Huamanga
Significacion: 5.- Totalmente de Acuerdo.
4.- De Acuerdo.
3.- Indiferente.
2.- Desacuerdo.
1.- Totalmente en Desacuerdo
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4. Soporte tedrico

(describir en funcion al modelo tedrico)

Publicidad Digital

Liberos, et al. (2014). La Publicidad digital es un fendmeno totalmente dinamico que requiere
respuestas juridicas eficaces ante la gran cantidad de supuestos problematicos que surgen en el
mercado publicitario. Por ello, es necesario distinguir los diferentes sentidos en que el fenémeno
publicitario reclama la atencién por parte del derecho.

Comercializacion

Segun Urrutia y Banda (2015). La comercializacion es una serie de actividades que involucra el
traslado de un producto hasta el punto del consumo, por consiguiente, comprende una serie de
planificacién y organizacién de la produccién o cultivo, cosecha, embalaje, transporte,
almacenamiento, distribuciéon y venta del mismo. Entonces, cuando se usa el término

comercializacion, estaremos hablando de todas estas actividades, o al menos de algunas de ellas.

Escala/AREA Subescala Definicién
(dimensiones)

son anuncios comerciales lanzados en paginas web via online. Entre ellos
- Formatos tenemos el banner para proporcionar en intemet, también hay formatos como
Rascacielos, roba paginas o MPU y por tltimo tenemos los formatos flotantes
esto aparece cuando ingresas a paginas web como el Pop up y las cortinillas

publicitanos

Es un mecanismo que se utiliza como comunicacion en el mundo digital y es
- Email Marketing transmitida a través via email, estas comunicaciones deben ser aceptados

Publicidad Digital por los receptores

Es el convenio entre empresas anunciantes y las pequefias paginas de web,

- Marketi d
- 9': ° esto es un conducto de distribucion y publicidad que expone campafias
aci
= publicitarias para vender productos donde el anunciante paga por los
resultados adquindos
Es el traslado de menaje del consumidor a sus conocidos sobre la opinién del
- Marketing viral . . . .
i producto o servicio, es la transmision de informacion de boca a boca donde
online

puede ser positivamente o negativamente para la empresa

Son un conjunto de caracteres visibles e invisibles, donde contiene el color,
envoltura, la calidad, marca y el precio, un producto puede ser un bien o
- Producto servicio. En este caso el producto es la quinua y sus derivados que presenta
alguna de estos tipos para la comercializacion.

Es el desplazamiento que los fabricantes colocan los productos a disposicion
Comercializacion del consumidor final. Esto surge por las distancias largas que existe entre el

- Canales de producto y cliente final, para ello debe haber intermediarios que se relacione

comercializacion entre si esto con el fin de que el producto lleque a su destino.

Es un proceso directo o indirecto que el vendedor realiza para satisfacer las
- Ventas necesidades del consumidor para obtener un mutuo beneficio. La venta
puede ser al contado, en caso de pagar en el inslante, a crédito cuando es
posterior y también puede ser a plazos donde el precio es fraccionado.
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacion, a usted le presento el cuestionario dirigido a los clientes de las empresas de venta de quinua

granulado y derivados en la ciudad de Huamanga, Elaborado por Pariona Tame, Mirian en el afio 2024. De
acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items seglin corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

El item requiere bastantes modificaciones o una
glumg‘:g se | 2. Baio Nivel modificaciéon muy grande en el uso de las
comprende 29 palabras gla acuerdo con su significado o por la
facilmente, - ordenacion de estas.
decir, su sintactica - o s o

st % Se requiere una modificacion muy especifica de
y semantica son 3:Moderado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas.
4. Alto nivel E(I’Ltce:; de: claro, tiene semantica y sintaxis
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion logica con la dimension.
cumple con el criterio)
cg’:g:ﬁtgg\ 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacién tangencial/lejana con
relacién légica con acuerdo) la dimension.
la dimensién o F . o
indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) Siln:t:nn;igineu:n;gtl;? dri'r:‘z‘:’rada R
midiendo. a 5
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
I El item puede ser eliminado sin que se vea
1o cumgle:con el et afectada la medicién de la dimensién.
RELEVANCIA
El item es esencial 2. Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es =00 puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 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 brindesus 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: Variable 1 Publicidad Digital (Formatos publicitarios, Email Marketing,
Marketing de Afiliacion, Marketing viral online)

. Primera dimension: Formato Publicitarios
. Objetivos de la Dimensién: Medir el indicador de |a presencia de banner y cortinillas.
L s : 2 2 3 Observaciones/
ndicadores Item Claridad | Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
= ¢ Observa con
s;el:::r?ears frecuencia banners

publicitarios en las
paginas web y/o red
social en referencia a la
quinua y derivados?

;Considera que las
empresas tienen
conocimiento de la
importancia  de la
publicidad online?

¢ Cuando ingresa
observa cortinillas
(animacién de publicidad
en segundos) en las
paginas web y/o red
social de las empresas
que venden quinua? 4 4 4

(La poblacién actual
tiene conocimiento que
las empresas de quinua
tienen presencia en
redes sociales?

Presencia
de cortinillas

. Segunda dimension: Email Marketing
. Objetivos de la Dimension: Medir la presencia e influencia de Newsletter. y la descarga de
informacién

lObservacionesl

Lndicadores item IClaridad | Coherencia| Relevancia 2
Recomendaciones

. Recibe correos
lelectrénicos de
INewsletter (publicidad
jpor correo electrénico)
de las empresas de
quinua? 4 4 4

i Los correos

lewslett suelen
nfluir en la compra de
lalgin  producto de
quinua?

Presencia e
influencia de
Newsletter

Descarga de |; Descargar la
informacién |informacién que le
lenvian a su correo de
lalgin  producto de

quinua? 4 4 4

i Recibe notificaciones
n su correo las Ultimas
Fendencias de quinua?
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. Tercera dimension: Marketing de afiliacion

. Objetivos de la Dimensién: |dentificar los beneficios del coste por clic y el coste por lead.

L . : . . < |Observacionesl
ndicadores Item Claridad | Coherencia| Relevancia

Recomendaciones

Coste por i Suele dar clic a las
clic publicidades de las
empresas de quinua
ubicadas en ofras
jpaginas web y/o red
social? 4 4 4

LAl recibir una
publicidad de quinua en
lun mévil, por lo general
ingresas a verificar las

ofertas?
Coste por i Por lo general
lead proporciona sus datos

jpara ser un cliente
potencial de alguna
imarca o producto de
iquinua luego de ver su
publicidad y
confiabilidad? 4 4 4

 Consideras que los
datos proporcionados a
a empresa son bien
resguardados y
utilizados solo en
ublicidad de quinua?

. Cuarta dimensién: Marketing viral online

° Objetivos de la Dimension: Medir la influencia del Marketing viral boca en boca persona y
boca en boca electronico

]Observacionesl

Lndicadores item Claridad | Coherencia| Relevancia .
Recomendaciones

Marketing | Suele  recomendar
viral boca en [alguna marca o

boca en roducto de quinua de 4 4 4
persona u interés a sus amigos
conocidos?

Marketing ; Recomienda a algin
viral bocaen jamigo o conocido
boca nviando la pagina web
electrénico /o red social de quinua
e marcas o producto
ue ha  adquirido
ediante sus redes 4 4 4
ociales?

; Envia enlaces rapidos

e publicidad de la
agina web y/o red
ocial de quinua sus
migos o conocidos?
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Dimensiones del instrumento: Variable 2, Comercializacion (Producto, Canales de Comercializacion,
ventas)

. Primera dimension: Producto
. Objetivos de la Dimension: Medir la importancia del producto, atributo, empaque

IObservacionesl

Lndicadores item IClaridad| Coherencia lRelevancia .
Recomendaciones

Productos ¢ Usted adquiere productos de
quinua y derivados por su valor
nutricional?

¢Las empresas de 4 4 4
comercializacion de quinua
poseen plataformas virtuales
ra tener mayor aceptacién?

Atributo Al solicitar el producto, la
clasificacion de granulacién
influye en su eleccion de
compra? 4 4 4

¢ Los nutrientes que posee la
quinua son de gran interés en
su decisiéon de su compra?

Empaque ;. Usted cree que el empaque
es importante en su eleccién
de compra de quinua y sus
derivados? 4 4 4

¢ Usted cree que el disefio de
los empaques influye en su
decision de compra?

. Segunda dimension: Canales de Comercializacion
. Objetivos de la Dimension: I|dentificar los intermediarios y puntos de venta

IObservacionesl

Lndicadores item Claridad| Coherencia [Relevancia &
Recomendaciones

Intermediarios |¢Usted considera que los
intermediarios directos son

entes indispensables para la
quuisicibn de quinua y
derivados?

; Consideras que los
intermediarios cuentan con
ubicaciones estratégicas para
la adquisicion de quinua y
derivados?

Puntos de |;Usted estéd de acuerdo que
venta las plataformas online
yudarian en su compra de
uinua y sus derivados?

. Considera que las
plataformas online ayudarian

ahorrar tiempo a la hora de
realizar su compra?
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. Tercera dimension: Ventas
. Objetivos de la Dimensién: Medir importancia del precio, oferta y demanda

Lndicadores

item

Claridad

Coherencia

IRelevancia

lObservacionesI

Recomendaciones

Precio

¢ Considera que los precios
que realiza por la quinua y sus
derivados son justos?

¢, Considera que el alza de
precios de la quinua afecta su
consumo?

Oferta

(En las temporadas de
cosecha de quinua los precios
de la quinua y sus derivados
poseen un precio accesible?

¢ Las ofertas de quinua en las
plataformas ayudan a su
decision de compra?

Demanda

¢ Usted adquiere 1 a 2 veces
mas la quinua y/o derivados
durante la semana?

;. Considera que la produccién
la gran escala de quinua y/o
derivados satisfaga la
necesidad de la poblacién de
la ciudad de Huamanga?

DNI: 80270538
Teléfono: 979405778

/‘\
QLU

S
Firma d\e\evaiua%r

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
ofra 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 brindardn 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: htips /iwww.revistaespacios.convcited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.




FIABILIDAD: PRUEBA PILOTO
Escala: PUBLICIDAD DIGITAL

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 10 100.0

Excluido? 0 .0
Total 10 100.0

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
.822 15
Fiabilidad

Escala: COMERCIALIZACION

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 10 100.0
Excluido? 0 .0

Total 10 100.0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
.748 16




FIABILIDAD DE LA MUESTRA TOTAL
Escala: PUBLICIDAD DIGITAL

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 86 100.0
Excluido? 0 .0

Total 86 100.0

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

.825 15

Fiabilidad
Escala: COMERCIALIZACION

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 86 100.0
Excluido? 0 .0

Total 86 100.0

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
.795 16




Valoracion de fiabilidad

Intervalo al que pertenece el Valoracion de la fiabilidad de los
coeficiente alfa de Cronbach items analizados
[0:0.,5] Inaceptable
[0.5:0.6] Pobre
[0.6 : 0.7 Débil
[0,7 : 0.8] Aceptable
[0.8 : 0.9] Bueno
[0.9:1] Excelente

Fuente: Chaves y Rodriguez (2018)

Un coeficiente de confiabilidad mayor a 0.9 indica un alto grado de consistencia
en la medicion de las variables, este valor sugiere que el instrumento utilizado es
altamente confiable y preciso en la medicion de las caracteristicas que se estan
evaluando. En general, se considera que un coeficiente de confiabilidad por encima
de 0.70 es aceptable, por lo que un valor de 0.96 indica una confiabilidad muy alta.

El presente estudio, para la primera variable publicidad digital el coeficiente de
fiabilidad en la prueba piloto 0.822 y para la segunda variable comercializacion fue
0.748. El coeficiente de fiabilidad del total indica para la primera variable 0.825, el cual
tiene una fiabilidad buena y para nuestra segunda variable 0.795 una fiabilidad

aceptable.

Pruebas de normalidad

Kolmogérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistic gl Sig. | Estadistico gl Sig.
o
PUBLICIDAD ,097 86 ,043 | 944 86 ,001
DIGITAL
COMERCIALIZACI  ,102 86 ,028 | ,970 86 ,044
ON

Se observo que el gl es 86 (clientes encuestados), por lo que se manejé la
prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov. Donde se obtuvo como valor Sig.
=0.000 menor a p valor 0.05 en las dos variables analizadas. Por este motivo se
acepta la hipotesis alterna, considerando asi que la distribucion de los datos no es
normal. Por lo tanto, se aplico el estadigrafo rho de Spearman para estudiar muestras
no parameétricas en las hipotesis establecidas y apreciar el grado de correlacion que

pueda existir entre las variables.



Tabla de valores para interpretar la correlacion Rho de Spearman

Rango Relacion
-0.91 a-1.00 Comelacidén negativa perfecta
-0.76 a-0.90 Comelacidn negativa muy fuerte
0.51a-0.75 Cormelacién negativa considerable
0.26a-0.50 Correlacién negativa media
011a-0.25 Correlacidn negativa débil
L01a-010 Correlacidn negativa muy débil
0.00 Mo existe cormelacion alguna entre las varables
0.00a0.10 Comelacion positiva muy débil
011al25 Comelacion positiva débil
0.26a050 Caomelackin posithva media
0.51a07s Correlacién positiva considerable
0.76a0.90 Correlacion posifiva muy fuerie
0.91a1.00 Correlacidn positiva perfecta

Fuente: Fernandez y Hernandez (2018)



Anexo 2
CUESTIONARIO DE PUBLICIDAD DIGITAL Y COMERCIALIZACION

ESCUELA DE ADMINISTRACION

Buenos dias v/o tardes, se les pide responder la siguiente encuesta el cual tiene cardcter confidenciz! con tines

académicos, para obtener informacion relevante para cumplir con los objetivos de la investigacion tituiada:

“Publicidad digital y comercializacién de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 26247,

Agradeciendo su colaboracion, lea las siguientes preguntas y responda con veracidad segiin crea conveniente:
Género: Hombre Mujer <<

segundos) on fas paginas web y/o red social de las empresas que /( i
venden quinua? |
4. ;La poblacidn actual tiene conocimiento que las empresas de I |
quinua tienen presencia en redes sociales? ] |

TOTALMENTE | DEACUERDC [ INDIFERENTE DESACUERDO TOTALMENTE EN
DE ACUERDO . | DESACUERDO
5 4 3 2 1
PUBLICIDAD DIGITAL TA | A ! 1 D | TD
Formatos publicitarios 5 4 | 3 2 1
Presencia de banners I
| 1. ¢Observa con frecuencia banners publicitarios en las pagiras web |
v/o red social en referencia a la quinuva y derivados? %
2. ;Considera que las empresas tienen conocimiento de la importancia
! ™ dels publicidad anline? X
| Presencia de certinilias .
|f 3. (Cudndo ingresa observa cortinillas (animacion de publicidad en i 1

Lt

W

Email Marketing TA (A |1 ™
Presencia = influencia de Newsletter 5 |4 |3 1 J
5. ;Recibe correos electrdnicos de Newsletter (publicidad por correo ' I
| electronice) de las empresas de quinua? /‘
6. iLos correos Newsletter suelen influir en la compra de algin ] /<
producto de quinua?
Descarga de informacion
7. ¢Descargar la informacién que le envian a su correo de algin i
producto de quinua? | f ! |
8. ¢Recibe notificaciones en su correo las dltimas tendencias de ; ]K l
quinua? i ]
!

Marketing de afiliacion

-

>
PN
0o | -t
w |
P fer

]

Coste por clic

9. ;Suele dar clic a las publicidades de las empresas de quinua ubicadas [
en otras paginas web y/o red social? l 7\

10. ¢ Al recibir una publicidad de quinua en un movil, por lo general
ingresas a verificar las ofertas? 74

Coste por lead

11. ¢Por lc general proporciona sus datos para ser un cliente potencial
de alguna marca o producto de quinua luego de ver su publicidad y >(
confiabilidad?

| 12 ;Consideras que los datos proporcionados a ia empresa son bien | ~ |

| resguardados v utilizados solo en publicidad de quinua? o

| Marketing viral online | TA f A

D | TC




Marketing viral boca en boca en persona ) 5 4 1 3 B 1
13. ;Suele recomendar alguna marca o producto de quinua de su
interés a sus amigos o conocidos? f
Marketing viral boca en boca electrénico
14. ;Recomienda a alg(n amigo o conocido enviando la pagina web
y/o red social de quinua de marcas o producto que ha adquirido f
mediante sus redes sociales?
15. ;Envia enlaces rapidos de publicidad de la pagina web y/o red
social de quinua a sus amigos o conocidos? p 7/\
COMERCIALIZACION TA | A I D | TD
Producto 5 4 3 2 1
Productos '
16. ;Usted adquiere productos de quinua y derivados por su valor
nutricional? ~
17. ;Las empresas de comercializacion de quinua poseen plataformas
virtuales para tener mayor aceptacién? i 7<
Atributo
18. ¢Al solicitar el producto, la clasificacion de granulacion influye en | 2.
su eleccién de compra? ol
19. ;Los nutrientes que posee la quinua sou de gran interés en su :
\ decision de su compra? 2 “
Empaque
20. ;Usted cree que el empaque es importante en su eleccidn de compra
de quinua v sus derivados? ?< |
21. ;Usted cree que el disefio de los empaques influye en su decision de i
compra? 7<
Canales de comercializacién TA | A I D | TD
Intermediarios 5 4 3 2 1
22. ;Usted considera que los intermediarios directos son agentes
indispensables para la adquisicion de quinua y derivados? )<
23. ;Consideras que los intermediarios cuentan con ubicaciones
estratégicas para la adquisicion de quinua y derivados? 7(
Puntos de venta ‘
24. (Usted estd de acuerdo que las plataformas online ayudarian en su
compra de quinua y sus derivados? )(
23. ;Considera que las plataformas online ayudarian en ahorrar tiempo '
a la hora de realizar su compra? %
Ventas TA |A |I _|[D |TD
Precio 5 - 3 2 1
26. ;Considera que los precios que realiza por la quinua y sus derivados
son justos? >§
27. ;Considera que el alza de precios de la quinua afecta su consumo? .
e 7
Oferta

28. ;En las temporadas de cosecha los precios de la quinua y sus
derivados poseen un precio accesible?

A

29. ;Las ofertas de quinua en las plataformas ayudan a su decision de
compra?

Denianda

50. ¢ Usted adquiere 1 a 2 veces mas la quinua v/c derivados durante la
semana?

31. ;Considera que la produccion a gran escala de quinua /o derivados

satisfaga la necesidad de la poblacion de la ciudad de Huamanga?

\;'




Anexo 2
CUESTIONARIO DE PUBLICIDAD DIGITALY COMERCIALIZACION

ESCUELA DE ADMINISTRACION

Buenos dias y/o tardes, se les pide responder la siguients encuesta el cual tiene caracter confidenciai con fines

académicos, para obtener informacion relevante para cumplir con los objetivos de la investigacién titulada:

“Publicidad digital y comercializacién de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024”.

Agradeciendo su colaboracion, lea las siguientes preguntas y responda con veracidad seglin crea conveniente:
Género: Hombre > Mujer

TOTALMENTE DE ACUERDO INDIFERENTE DESACUERDO TOTALMENTE EN
DE ACUERDO . DESACUERDC
5 | 4 3 2 1
PUBLICIDAD DIGITAL TA| A {1 | D |TD
Formatos publicitarios 5 4 3 2 1

|

Presencia de banners |
1. (Observa con frecuencia banners publicitarios en las paginas web | |
y/o red social en referencia a la quinua y derivados? | 74 |

2. ;Considera que las empresas tiener conceimiento de la importancia i ) I

| Al

| i

de la publicidad online?.
Presencia de cortiniilas
3. ;Cuando ingresa observa cortinillas (animacion de publicidad en
segundos) en las paginas web y/o red social de las empresas que ‘\ \( 1

venden quinua? ]
4. :La poblacién actual tienc conocimiento Gue las empresas de ' 7< {
quinua tienen presencia en redes sociales? ! i
I
. Email Marketing TA | A I |D TH
| Presencia e influencia de Newsletter 5 |4 |3 |2 i
5.  ;Recibe correos electronicos de Newsletter {publicidad per correo { i 7L
electronico) de las empresas de quinua? |
6. (Los correos Newsletter suelen influir en la compra de algin | |
producto de quinua? ! 7(
T 1
Descarga de informacién \[ | |
7. ¢Descargar la informacién que le envian a su correo de algin | %
producto de quinua? i
8. ;Recibe notificaciones en su correo las Gitimas tendencias de | |
quinua? ' 7“ i
D

| Marketing de afiliacién LY : .

| Coste por clic
9. ;Suele dar clic a las publicidades de las empresas de quinua ubicadas 7(

en otras paginas web y/o red social?
10. ¢ Al recibir una publicidad de quinua en un movil, por lo general
ingresas a verificar las ofertas?

Coste por lead
L1. ;Por lo general proporciona sus datos para ser un cliente potencial

|

|

|

de alguna marca o producto de quinua luego de ver su publicidad y >( I
confiabilidad? | |

12. ;Consideras que Jos datos proporcionados a la empresa son bien : i

resguardados y utilizados solo en publicidad de quinua? ' | |

o T T T

Marketing viral enline TA | A \ 1| o l ™




Marketing viral boca en boca en persona

13. ;Suele recomendar alguna marca o producto de quinua de su
interés a sus amigos o conocidos?

Marketing viral boca en boca electrénico

14. ;Recomienda a alg(in amigo o conocido enviando la pagina web
y/o red social de quinua de marcas o producto que ha adquirido
mediante sus redes sociales?

15. ;Envia enlaces rapidos de publicidad de la pagina web y/o red
social de quinua a sus amigos o conocidos?

COMERCIALIZACION

L]

TD |

Producto

PNFS

NU"‘T""‘T )(‘N

Productos

16. (Usted adquiere productos de quinua y derivados por. su valor
nutricional?

17. ¢Las empresas de comercializacién de quinua poseen plataformas

virtuales para tener mayor aceptacidn?
Atributo :

18. Al solicitar el producto, la clasificacion de granulacion influye en
su eleccion de compra?

19. ;Los nutrientes que posee la quinua son de gran interés en su
decisién de su compra?

Empaque .

20. ;Usted cree que el empaque es importante en su eleccion de compra
de quinua y sus derivados? i

21. ;Usted cree que el disefio de los empaques influye en su decisién de
compra?

Canales de comercializacion

TA

—

TD

Intermediarios

PP

w

¥}

22. ;Usted considera que los intermediarios directos son agentes
indispensables para la adquisicién de quinua y derivados?

23. ;Consideras que los intermediarios cuentan con ubicaciones

estratégicas para la adquisicién de quinua y derivados?
Puntos de venta B

24. ;Usted esta de acuerdo que las plataformas online ayudarian en su
compra de quinua y sus derivados?

25. ;Considera que las plataformas online ayudarian en ahorrar tiempo
a la hora de realizar su compra?

Ventas

TA

TD

Precio

W | -

i A

26. ;Considera que los precios que realiza por la quinua y sus derivados
son justos?

27. ;Considera que el alza de precios de la quinua afecta su consumo?

Oferta

28. ;En las temporadas de cosecha los precios de la quinua y sus
derivados poseen un precio accesible?

29. ;Las ofertas de quinua en las plataformas ayudan a su decision de
compra? 7

Demanda

30. ;Usted adquiere | a 2 ve-'es més la quinua y/o derivados durante la
semana?

31. ;Considera que la produccion a gran escala de quinua y/o derivados

satisfaga la necesidad de la poblacién de la ciudad de Huamanga?




Anexo 2

CUESTIONARIO DE PUSLICIDAD DIGITAL Y COMERCIALIZACION

ESCUELA DE ADMINISTRACION

Género: Hombre _~<_Muier

Buenos dias y/o tardes, se les pide responder la siguiente encuesta el cual tiene ¢
académicos, para obtener informacion re
“Puhlicidad digital y comercializacién de quinua en empresas
Agradeciendo su colaboracion, lea las siguientes preguntas y responda co

levante para cumplir con los objetivos de

aracter confidencial con fines
la investigacion titulada:
de la ciudad de Huamanga, 2024".
n veracidad segun crea conveniente:

DE ACUERDO

TOTALMENTE DE ACUERDO INDIFERENTE DESACUERDO

TOTALMENTE EN
DESACUERDO

5 4 | 3 2

1

|
]

* , PUBLICIDAD DIGITAL

TA

b~

TD

Formatos publicitarios

a|»

G| -

L]

Pt

Presencia de banners

- 1. ¢Observa con frecuencia banners publicitarios en las paginas web
y/o red social en referencia a la quinua y derivados?

By

2. ;Considera que las empresas tienen conocimiento de la importancia
de la publicidad online?

Presencia de cortinilias

3. ¢Cuando ingresa observa cortinillas (animacién de publicidad en
segundos) en las paginas web y/o red social de las empresas que
venden quinua?

4. ;La poblacién actual tiene conocimiento que las empresas de
quinua tienen presencia en redes sociales?

Email Marketing

TA |

D

Presencia e influencia de Newsletter

n

(=]

5.. ¢Recibe correos electronicos de Newsletter (publicidad por correo
electrénico) de las empresas de quinua?

S L

6. ;Los coireos Newsletter suelen influir en la compra de algin
producto de quinua?

Descarga de informacién

7. ¢Descargar la informacion que lc envian a su correo de algin
producto de quinua?

8. ¢Recibe notificaciones en su correo las ultimas tendencias de
quinua?

Marketing de afiliacién

Coste por clic

TA

TD

alp D

nD

9. ¢Suele darclic a las publicidades de las empresas de quinua ubicadas
en otras paginas web v/o red social?

€55

10. ;Al recibir una publicidad de quinua en un movil, por lo general
ingresas a verificar las ofertas?

Coste por lead

11. ¢Por lo general proporciona sus datos para ser un cliente potencial
de alguna marca o producto de quinua luego de ver su publicidad y
confiabilidad?

12. (Consideras que los datos proporcionados a la empresa son bien
resguardados y utilizados solo en publicidad de quinua?

i ¥arketing viral online

TA |

TD




Marketing viral boca en boca en persona 5 4 3 2 1
13. ;Suele recomendar alguna marca o producto de quinua de su
interés a sus amigos o conocidos? )<
Marketing viral boca en boca electrénico
14. ;Recomienda a algin amigo o conocido enviando la pagina web
y/o red social de quinua de marcas o producto que ha adquirido )
mediante sus redes sociales? 7<
15. ;Envia enlaces rapidos de publicidad de la pagina web y/o red ;
social de quinua a sus amigos o conocidos? X
COMERCIALIZACION A | A | 1 p | ™D
Producto S 4 3 2 1
Productos
16. ;Usted adquiere productos de quinua y derivados por su valor
nutricional? \4
17. ;Las empresas de comercializacién de quinua poseen plataformas g
virtuales para tener mayor aceptacion? 7<
Atributo .
18. ;Al solicitar el producto, la clasificacién de 2ranulac10n influye en
su eleccién de compra? Y
19. ;Los nutrientes que posee la quinua son de gran mteres en su|
decisién de su compra? )(
Empaque [
20. ;Usted cree que el empaque es importante en su eleccion de compra '
de quinua y sus derivados? 7<
21. ;Usted cree que el disefio de los empaques influye en su decision de
compra? 74
|
Canales de comercializacion TA A 1 D | TD
Intermediarios ) v 5 4 3 2 1
22. (Usted considera que los intermediarios directos son agentes
indispensables para la adquisicién de quinua y derivados? >(
23. ;Consideras que los intermediarios cuentan con -ubicaciones
estratégicas para la adquisicién de quinua y derivados? \(
Puntos de venta : 4
24. ;Usted esta de acuerdo que las plataformas online ayudarian en su
compra de quinua y sus derivados? 7Q
25. ;Considera que las plataformas online ayudarian en ahorrar tiempo o]
a la hora de realizar su compra? X
Ventas TA|A |1 |D |TD
Precio 5 4 3 2 1
26. ;Considera que los precios que realiza por la quinua y sus derivados 7<
son justos?
27. ;Considera que el alza de precios de la quinua afecta su consumo? 7{
Oferta !
28. ;En las temporadas de cosecha los precios de la quinua y sus ~
derivados poseen un precio accesible? /
29. ;Las ofertas de quinua en las plataformas ayudan a su decisién de r
compra? 7\
Demanda )
30. ;Usted adquiere | a 2 veces mas la quinua y/o derivados durante la 1
semana? 7<
" 31. ;Considera que la produccion a gran escala de quinua y/o derivados : £
| satisfaga la necesidad de la poblacidn de la ciudad de Huamanza? /




Anexo 2

CUESTIONARIO DE PUBLICIDAD DIGITAL Y COMERCIALIZACION

ESCUELA DE ADMINISTRACION

Buenos dias y/o tardes, se les pide responder la siguiente encuesta el cual tiene caracter confidencial con fines
académicos. para obtener informacién relevante para cumplir con los objetivos de la investigacion titulada:
“Publicidad digital y comercializacion de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga,
Agradeciendo su colaboracién, lea las siguientes preguntas y responda con veracidad seglin crea conveniente:

Género: Hombre Mujer <
TOTALMENTE ‘ DE ACUERDO INDIFERENTE DESACUERDO TOTALMENTE EN
DE ACUERDO | DESACUERDO
5 | 4 3 2 1
PUBLICIDAD DIGITAL TA I D | TD
Formatos publicitarios 5 4 2 1

Presencia de banners

1. ;Observa con frecuencia banners publicitarios en las paginas web
y/o red social en referencia a la quinua y derivados?

2. ;Considera que las empresas tienen conocimiento de la importancia
de la publicidad online?

Presencia de cortinillas

3. ;Cuando ingresa observa cortinillas (animacion de publicidad en
segundos) en las paginas web y/o red social de las empresas que
venden quinua?

4. ¢La poblacion actual tiene conocimiento que las empresas de
quinua tienen presencia en redes sociales?

Email Marketing TA

Presencia e influencia de Newsletter 2

5. ;Recibe correos electronicos de Newsletter (publicidad por correo
electronico) de las empresas de quinua?

6. ;Los correos Newsletter suelen influir en la compra de algin
producto de quinua?

Descarga de informacion

7. ;Descargar la informacién que le envian a su correo de algin
producto de quinua?

8. ¢Recibe notificaciones en su correo las ultimas tendencias de

quinua? 7
I § — TA | A I D | TD
Marketing de afiliacion 5 3 3 2 1
Coste por clic
9. ;Sueledarclicalas publicidades de las empresas de quinua ubicadas 7(
en otras péginas web y/o red social?
10. ;Al recibir una publicidad de quinua en un mévil, por lo general 7<
ingresas a verificar las ofertas?
Coste por lead
11. zPor lo general proporciona sus datos para ser un cliente potencial
de alguna marca o producto de quinua luego de ver su publicidad y ><
confiabilidad? )
12. ;Consideras que los datos proporcionados « la empresa son bien |
| resguardados y utilizados solo en publicidad de quinua? i
Marketing viral online TA | A I D 4' ™D

2024".




Marketing viral boca en boca en persona

13. ;Suele recomendar alguna marca o producto de quinua de su
interés a sus amigos o conocidos?

Marketing viral boca en boca electrénico

14. ;Recomienda a algiin amigo o conocido enviando la pagina web
y/o red social de quinua de marcas o producto que ha adquirido
mediante sus redes sociales?

15. ;Envia enlaces rapidos de publicidad de la pagina web y/o red
social de quinua a sus amigos o conocidos?

COMERCIALIZACION TA

D

Producto 5

el

[y 'Y\X

Productos

16. ;Usted adquiere productos de quinua y derivados por su valor
nutricional?

17. ;Las empresas de comercializacion de quinua poseen plataformas
virtuales para tener mayor aceptacién?

P | A

Atributo

18. ;Al solicitar el producto, la clasificacion de granulacién influye en
su eleccion de compra?

19. ;Los nutrientes que posee la quinua son de gran interés en su
decisién de su compra?

ES

Empaque

20. ;Usted cree que el empaque es importante en su eleccién de compra
de quinua y sus derivados?

21. ;Usted cree que el disefio de los empaques influye en su decision de

compra?
" Canales de comercializacion TA

Intermediarios 5

22. ;Usted considera que los intermediarios directos son agentes
indispensables para la adquisicién de quinua y derivados?

23. ;Consideras que los intermediarios cuentan con ubicaciones
estratégicas para la adquisicion de quinua y derivados?

%X -n>7(\>k

Puntos de venta

24. ;Usted esta de acuerdo que las plataformas online ayudarian en su
compra de quinua y sus derivados?

25. ;Considera que las plataformas online ayudarian en ahorrar tiempo
a la hora de realizar su compra?

Ventas TA

TD

Precio | 5

£
w

26. ;Considera que los precios que realiza por la quinua y sus derivados |
son justos? \

27. ;Considera que el alza de precios de la quinua afecta su consumo?

Oferta \

28. ¢En las temporadas de cosecha los precios de la quinua y sus

derivados poseen un precio accesible? ‘

29. ;Las ofertas de quinua en las plataformas ayudan a su decision de
compra?

Demanda

30. ¢Usted adquiere 1 a 2 veces més la quinua y/o deriva:.os durante la
semana?

31. ;Considera que la produccion a gran escala de quinua y/o derivados
satisfaga la necesidad de la poblacién de la ciudad de Huamanga?




Anexo 2

' CUESTIONARIO DE PUBLICIDAD DIGITALY COMERCIALIZACICN

ESCUELA DE ADMINISTRACION

Buenos dias y/o tardes. se les pide responder la siguiente encuesta el cual tiene caracter contidencial con fines
académicos, para obtener informacién relevante para cumplir con los objetivos de la investigacion titulada:
“Publicidad digital v comercializacién de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024”.

Agradeciendo su colaboracion. lea las siguientes preguntas y responda con veracidad seglin crea conveniente:

Género: Hombre _ =< Mujer

TOTALMENTE | DEACUERDO INDIFERENTE DESACUERDO TOTALMENTE EN ‘,
‘ DE ACUERDO DESACUERDC ‘
1 5 4 3 2 1 B
PUBLICIDAD DIGITAL TA D  TD
Formatos publicitarios 5 2 i

Presencia de banners

1. ¢Observa con frecuencia banners publicitarios en las paginas web
vio red social en referencia a la quinua y derivados?

2. ;Considera que las empresas tienen conocimienio de la importancia
de la publicidad online? . i

Presencia de cortinillas

3. ¢Cuéndo ingresa observa cortinillas (animacién de publicidad en
segundos) en las paginas web y/o red social de las empresas que
venden quinua?

4. ;La poblacion actual tiene conocimtiento que las empresas de

quinua tienen presencia en redes sociales? ]
Email Marketing TA 1 (D ||
Presencia e influencia de Newsletter 5 3 |2 |1
5. (Recibe correos electronicos de Newsletter (publicidad por correo |
electrénico) de las empresas de quinua? RS
6. (Los correos Newsletter suelen influir en la compra de algin i
producto de quinua? 7(
Descarga de informacién
7. ¢(Descargar la informacion que le envian a su correo de algin /(’
producto de quinua?
8. ¢Recibe notificaciones en su correo las dltimas tendencias de
quinua? f i
. - TA 1 D | TD
Marketing de afiliacién 3 3 2 1
Coste por clic
9. ;Suele dar clic a las publicidades de las empresas de quinua ubicadas
en otras paginas web y/o red social? 7( |
10. (Al recibir una publicidad de quinua en un mévil, por lo general )( '
ingresas a verificar las ofertas? 3
Coste por lead
11. ¢Por lo general proporciona sus datos para ser un cliente potencial o
de alguna marca o producto de quinua luego de ver su publicidad y ! |
g P g ;
[ confiabilidad? | ‘
| 12. (Consideras que los datos proporcionados a la empresa son bien | . |
resguardados y utilizados solo en publicidad de quinua? | 7< | | |
Marketing viral online | TA I [ p | T ‘




Marketing viral boca en boca en persona

13. ;Suele recomendar alguna marca o producto de quinua de su
interés a sus amigos o conocidos?

Marketing viral boca en boca electronico

14. ;Recomienda a algiin amigo o conocido enviando la pagina web
y/o red social de quinua de marcas o producto que ha adquirido
mediante sus redes sociales?

1S. ;Envia enlaces rapidos de publicidad de la pagina web y/o red
social de quinua a sus amigos o conocidos?

COMERCIALIZACION

TA

D

Producto

&>

=]

Productos

16. ¢Usted adquiere productos de quinua y derivados por su valor
nutricional?

17. ;Las empresas de comercializacién de quinua poseen plataformas
virtuales para tener mayor aceptacion? -

Atributo

18. ;Al solicitar el producto, la clasificacién de granulacién influye en |
su eleccién de compra?

19. ;Los nutrientes que posee la quinua son de gran interés en su
decision de su compra? ‘

Empaque

20. ;Usted cree que el empaque es importante en su eleccién de compra
de quinua y sus derivados?

21. ¢ Usted cree que el diseiio de los empaques influye en su decision de |
compra? ‘

Canales de comercializacion

Intermediarios

(5]

22. ;Usted considera que los intermediarios directos son agentes
indispensables para la adquisicién de quinua y derivados?

23. ;Consideras que los intermediarios cuentan con ubicaciones
estratégicas para la adquisicion de quinua y derivados?

S [

Puntos de venta

24. ;Usted esta de acuerdo que las plataformas online ayudarian en su |
compra de quinua y sus derivados? |

25. ;Considera que las plataformas online ayudarian en ahorrar tiempo
a la hora de realizar su compra?

Ventas

P

Precio

S

Nig

—

26. ;Considera que los precios que realiza por la quinua y sus derivados |
son justos? ‘

27. ;Considera que el alza de precios de la quinua afecta su consumo?

Oferta

28. ¢En las temporadas de cosecha los precios de la quinua y sus \
derivados poseen un precio accesible? ‘

29. ¢Las ofertas de quinua en las plataformas ayudan a su decisién de
compra?

Demand=

30. ;Visted adquiere 1 a 2 veces més la quinua y/o derivados durante la |
semana? i

;ﬁ 31. ;Considera que la produccion a gran escala de quinua y/o derivados
satisfaga la necesidad de la poblacién de la ciudad de Huamanga?

X
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CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion: Publicidad digital y comercializacion de quinua en empresas
de la ciudad de Huamanga, 2024

Investigador (a) (es): Mirian Pariona Tame

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Publicidad digital y comercializacion
de quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024", cuyo objetivo es Determinar la
relacion de la Publicidad Digital en la Comercializacion de Quinua en empresas de la ciudad
de Huamanga, 2024. Esta investigacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Callao,
aprobado por la autoridad correspondiente de la Universidad

Describir el impacto del problema de la investigacion.

La investigacion generara informacion novedosa sobre como la Publicidad Digital en la
Comercializacién de Quinua en empresas de la ciudad de Huamanga, 2024 para tener
un mayor alcance hacia los clientes e impulsar los servicios y ventas, utilizando y
combinando diferentes formatos de medios digitales como imagenes, videos, audios,
etc.; que da el inicio a estrategias para comercializar el producto y/o servicio, el cual se
encarga de observar la actuacion de los clientes en relacion a la oferta del producto o
servicio que brinda la empresa.

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

1. Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y
algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “Determinar la relacion de la
Publicidad Digital en la Comercializacion de Quinua en empresas de la ciudad
de Huamanga, 2024".

2. Esta encuesta o entrevista tendré un tiempo aproximado de 5 minutos y se
realizara en modalidad presencial. Las respuestas al cuestionario o guia de
entrevista seran codificadas usando un numero de identificacion y, por lo tanto,
seran anénimas.

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):

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 responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informaré que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucion al
término de la investigacion. No recibira ningtn 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):



Eli UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a) (es)
[Pariona Tame Mirian] email miparionata@ucvvirtual.edu.pe

y Docente  asesor  Garcia  Yovera  Abraham José  al email:
jgarciayov@ucvvirtual.edu.pe.

Consentimiento

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

Nombre y apellidos:
Fecha y hora: 06/05/2024 horas 09:20 am

[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
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