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Resumen

El presente trabajo de investigacion denominada Marketing online vy
comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021. Se desarrollo con el
objetivo principal determinar la relacion de marketing online y la comercializacion
en solucion CIRILO, los Olivos, 2021.La metodologia utilizada fue tipo aplicada con
un nivel correlacional, enfoque cuantitativo, disefio no experimental de corte
transversal. Asi mismo la poblacion y muestra estuvo conformada por 50 clientes.
La técnica de recoleccion de datos fue la encuesta por medio del cuestionario
compuesto de 20 preguntas provenientes de los items de las variables de estudio
y debidamente validadas por medio de juicio de expertos y fiabilidad de Alfa de
Cronbach (0,854 y 0.833). Del mismo modo, para un mayor entendimiento y
enriquecer la investigacion se recurrio a teorias como la Teoria de seis grados de
separacion, Teoria del Long tail, Teoria de la desigualdad participativa, Teoria de
ventaja absoluta, Teoria del Ciclo de Vida Internacional (CVI) y Teorias de la
dotacion de factores. Los resultados obtenidos lograron demostrar una correlacion
negativa grande y perfecta entre marketing online y la comercializacion en la
solucion CIRILO demostrada por una correlacion Rho de Spearman (-0,109),

representativa para la poblacion (p-valor de 0,451<0.05).

Palabras clave: Marketing online, Comercializacion, Marketing digital
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Abstract

The present research work calle Marketing online and commercialization in solution
CIRILO, los Olivos, 2021. It was developed with the main objective of determining
the relationship of online marketing and marketing in solution CIRILO, los Olivos,
2021. The methodology used was type applied with a correlational level, quantitative
approach, non-experimental cross-sectional design. Likewise, the population and
sample consisted of 50 clients. The data collection technique was the survey by
means of the questionnaire composed of 20 questions from the items of the study
variables and duly validated by means of expert judgment and reliability of
Cronbach's Alpha (0.854 and 0.833). In the same way, for a better understanding
and to enrich the research, theories such as the Theory of six degrees of separation,
long tail Theory, Theory of participatory inequality, Theory of absolute advantage,
Theory of the International Life Cycle (CVI) were used. and Factor endowment
theories. The results obtained were able to demonstrate a large and perfect negative
correlation between online marketing and marketing in the CIRILO solution
demonstrated by a Spearman Rho correlation (-0.109), representative for the
population (p-value of 0.451 <0.05).

Keywords: Online Marketing, Marketing, Digital Marketing
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l. INTRODUCCION

En la actualidad las organizaciones vienen atravesando una crisis global, debido a
la enfermedad de coronavirus a causa de ello algunas empresas estan en busca
de un nuevo cambio de lo tradicional, es por ello, que uno de los factores principales
en las empresas es la captacion y retencion de los nuevos clientes. Sin embargo,
el uso del marketing online sigue siendo desconocido para muchos, es decir que es
importante sumergirse al uso de las herramientas digitales para que se pueda
sobrevivir dentro de la competencia, ademas, el uso de los canales digitales facilita
un contacto directo con los consumidores desde cualquier lugar y hora, siendo
mucho mas eficientes y brindando la informacion requerida por los usuarios. Con
referencia al contexto internacional IIbay (2019) manifiesta que en la actualidad las
identidades buscan mejorar un manejo adecuado para que la planificacion sea
concretada, sus operaciones de la comercializacion, algunas veces los errores
descienden de las deficiencias del departamento de marketing y comercializacion,
debido a que no desarrollan estrategias y planes que ayuden a nivel organizacional.
En esta nueva realidad si las empresas no implementan un plan, no tendran un
crecimiento adecuado y la consecuencia sera una gran disminucién en sus
ganancias reduciendo la utilidad, por ello, si las organizaciones dedicadas en las
ventas aplican el proceso y estrategias, haran frente a la competencia. En el
contexto nacional Villafuerte y Espinoza (2017) sostiene que el marketing online se
ven relacionados con los clientes, donde considera que se puede comercializar ya
no presencial, si no de manera virtual. Ademas, las funciones de las ventas
electronicas se realizan mediante la web en lo cual las empresas hoy en dia hacen
sus publicaciones mediante las redes sociales asi llegar a sus clientes potenciales.
En consecuencia, las organizaciones que aplican el marketing online y que se
adaptan a los cambios son las que se conservan dentro del mercado y obtienen
tener clientes potenciales. En el contexto local la empresa solucion CIRILO ubicada
en el distrito de los Olivos que se dedica en la actividad econémica fabricacion y
ventas de articulos de ferreteria en lo cual se ha posicionado en el mercado.
Actualmente se esta realizando la comercializacion a lo tradicional, debido a la falta
de conocimiento de los canales digitales para poder ofrecer sus productos a través

de las redes sociales ya que es importante debido a la captacion de los nuevos



clientes y de esa forma fidelizar y que la empresa sea recomendada. En este
sentido se plantea como problema central ¢Cual es la relacion que existe entre
Marketing online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 20217?; y
como problemas especificos, 1. ¢Cual es la relacion que existe entre estrategias
online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 20217?; 2. ¢Cual es la
relacion que existe entre herramientas online y la comercializacion en solucion
CIRILO, Los Olivos, 20217?; 3. ¢Cual es la relacidbn que existe entre ventas y la
comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021?. La justificacion teodrica,
segun Bernal (2010) muestra la importancia de las participaciones tedricas
presentes respecto al tema de investigacion, ademas, recupera los antecedentes
tedricos que se han expresado en distintos contextos. Asi mismo, la investigacion
tiene como objetivo contribuir conocimientos académicos acerca de marketing
online y la comercializacion ya que son temas muy importantes para las
organizaciones en un mundo globalizado y que no pueden estar ajeno a ello.
Ademas, la justificaciébn metodologia, Bernal (2010) manifiesta, que es una nueva
estrategia de demostrar la viabilidad, validez y confiabilidad, donde se ha basara
en la investigacion cientifica donde se forma los problemas, objetivos e hipoétesis.
El estudio es un enfoque cuantitativo con un nivel descriptivo correlacional que tiene
como objetivo general determinar la relacion de las variables de marketing online y
comercializacion. Por altimo, Bernal (2010) manifiesta, en la justificacion practica el
desarrollo ayuda a resolver un problema o propone estrategias que pueda contribuir
a resolverlo. Los resultados de este estudio permitiran a los gerentes o duefio de la
empresa solucion CIRILO a tomar decisiones que permitird mejorar, debido a la
implementacion de las estrategias de marketing online a través de los canales
digitales, redes sociales y plataformas online, que llegara a sus clientes de manera
eficiente. Como objetivo general: se planted: Determinar la relacion entre el
marketing online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021.
Ademas, los objetivos especificos: 1. Determinar la relacion que existe entre
estrategias online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021. 2.
Determinar la relacion que existe entre herramientas online y la comercializacion
en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021. 3. Determinar la relacién que existe entre
ventas y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021. Se abordo como

hipotesis general: Existe la relacion entre el marketing online y la comercializacion



en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021. Y como hipotesis especifica: 1. Existe la
relacion entre estrategias online y la comercializacion en solucion CIRILO, los
Olivos, 2021. 2. Existe la relacién entre herramientas online y la comercializacion
en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021. 3. Existe la relacién entre ventas y la

comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021.



. MARCO TEORICO

Para el estudio los trabajos previos internacionales fueron las siguientes
investigaciones: Cuamea, Ramos y Galvan (2019) tuvieron como objetivo evaluar
el efecto de la mercadotecnia digital en la decision de visitar las Pymes vinicolas.
Tiene el método cuantitativo, utilizando la técnica de encuesta, se aplicaron 273
cuestionarios en la ciudad de Guadalupe. Los resultados muestran directamente
una relacion con la eleccion Vinicolas por parte de los invitados: las paginas web y
sentimientos en publicaciones en redes sociales. Esto sefiala que las
instrumentales de mercadotecnia digital, son relacionados con las redes sociales,
gue la implementacion de las estrategias consiguiera atraer mayores visitantes.
Bricio, Calle y Zambrano (2018) el objetivo es examinar el marketing digital como
instrumento en el desempefio laboral. La metodologia de esta investigacion es
cuantitativa, con muestra aleatoria. Los resultados se evidencia el uso de marketing
digital que es primordial para el desempefio profesional. Por ultimo, acerca de las
materiales y tecnologias del marketing digital hace que el mercado sea mas
competitivo y mejorar la calidad de un producto. Navarro (2020), el objetivo de las
empresas es la elaboraciébn de productos de alta calidad y aceptacion en el
mercado, elevando significativamente las ventas. Se incluyeron métodos
cualitativos y cuantitativos, en cual se aplicaron las entrevistas a los trabajadores,
propietarios. Ademas, investigar sobre el grado de conocimiento sobre (TIC) para
poder expandirse en el mercado. Por ultimo las organizaciones estan circulando a
un mundo cada vez mas conectado, lo que viabiliza a los comerciantes de
conseguir sus productos de una buena calidad. Por consiguiente, Peralta, Salazar,
Alvarez y Ortiz (2019) esta investigacion tuvo como evidencia narrar el marketing
digital del sector publicitario. EI método fue descriptivo, disefio no experimental y
transversal, con una muestran de 15 identidades, en lo cual los criterios fueron:
empresas pequeiias. Las consecuencias, fue describir el marketing digital, con los
elementos internos y externos, en las organizaciones exponen que hay una
estabilidad moderada. Por udltimo, que las identidades de este sector pretenden
destrezas que inicien la mejora de los indicadores centrales que reconozcan a los
componentes cambiantes externos. Asi mismo, Troya, Camacho, Encalada y

Sandoya (2019) el principal objetivo se realiz6 con el fin de dar a conocer las nuevas



tacticas de marketing. Con el método de investigacion cuantitativo y cualitativo.
Como resultado se pudo identificar que las empresas realizan en mayor dimension

el marketing digital por las redes sociales.

En el contexto nacional que se tomaron en cuenta para la investigacion:
segun Alarcén (2020) tuvo como objetivo general establecer entre el marketing
digital y el posicionamiento de marca. Disefio no experimental, descriptiva
correlacional, la muestra de la poblacion fue acerca de los consumidores, se utilizé
la encuesta e instrumentos que fueron cuestionarios. Los “principales resultados de
la indagacion manifestaron el nivel de marketing digital que fue indicado como
regular, malo y bueno. En conclusion, no hay correlacion relevante sobre los
conceptos lo cual se determinada como nula. Avila (2020) este estudio se
estableci6 en investigar si existe relacion entre las variables marketing vy
posicionamiento. Se aplicd una encuesta de 24 preguntas, tipo basica, descriptiva
correlacional y una muestra. Se mostro el resultado de 0.796 valorado un nivel de
correlacién positiva. Finalmente, se concretd que los conceptos estudiados
marketing digital si esta relacionado positivamente con el posicionamiento de la
marca. Flores (2020) el objetivo principal establecer como favorece el marketing
digital como herramienta para las Mypes. La indagacion fue aplicada, de enfoque
cuantitativo, disefio no experimental y de nivel descriptivo. Se tuvo que utilizar la
técnica y el instrumento. El resultado fue de 40% de las organizaciones
encuestados en lo cual muestran la aceptacion al marketing digital como un
instrumento en dicha Regién. Se concluye que las Pymes para sus
comercializaciones se deben hacer el uso de la pagina web. Oyola (2019) el
objetivo es plantear el plan de marketing digital para formar el posicionamiento en
el mercado. La investigacién es descriptiva, disefio no experimental con corte
transversal con las muestras, se usoO la recoleccion de datos la técnica de las
encuestas, usando el cuestionario de 19 items. Los resultados manifestaron las
formas para crear el posicionamiento. Se concluye si se implementa la ejecucion
de marketing obtendra una gama en el mercado. Rojas (2020), el objetivo general
fue determinar del marketing digital en las empresas constructoras, con las
interacciones de sus dimensiones performance marketing, inbound marketing. La

metodologia fue un enfoque cuantitativo, tipo descriptivo, no experimental, de corte



transversal. En sintesis, el marketing digital de las empresas constructoras si se

relaciona con las interacciones de las dimensiones mencionadas.

A continuacion, se presenta las teorias de la variable marketing online:
Teoria de seis grados de separacion por Frigyes (1929) en este mundo con la
tecnologia cualquier persona consigue estar enlazados con otras personas a traves
de un vinculo y que no hay muchos intermediarios, se establece que la cantidad de
conocidos progresa con el numero de conexiones en la cadena. Ademas, solo un
pequefio aumento de enlaces es necesario para que pueda convertirse en una
poblacién humana entera. Teoria del long tail por Anderson (2004) se plantea que
las organizaciones puedan brindar muchas mas sus productos y servicios para ser
comercializados a través de los comercios electronicos que un negocio
convencional, ya que las tiendas fisicas de entradas grandes tienen sus espacios
limitados. Ademas, esta teoria propone que el entorno digital podra disminuir
considerablemente los costos de distribucion y almacenaje. Teoria de la
desigualdad participativa por Nielsen (2006) todo un sitio web que precisa de la
ayuda de la comunidad para su trabajo sufre una desigualdad en dicha
colaboracién, hay un porcentaje de los usuarios que no visualizan detalladamente
de una pagina web, por economia de tiempo, debido a ello se limita.
Consecuentemente, los textos de una pagina se deben organizar correctamente

para poder captar la atencién de un lector.

Con respecto a las dimensiones se indag6 para el estudio que fueron:
Shardn (2019) la estrategia online es un conjunto de métodos y acciones
planificadas por las organizaciones, es un proceso de acercamiento de la marca a
los futuros clientes a través de un contenido de calidad proporcionando una correcta
promocion y utilizando otros canales como la publicidad ya que esta técnica genera
trafico en la web. Ademas, el objetivo principal es el cliente que se sienta comodo
con la marca y tener un acercamiento para una futura decision de compra. Apraiz
(2020) las herramientas online son programas y aplicaciones que se encuentran en
el internet, son utilizadas por las empresas para poder comunicarse con clientes
potenciales a traves de redes sociales para poder identificar las oportunidades y las
paginas web, sirven para comunicarse con los usuarios para retenerlos. Por ello,

se debe tener en cuenta que la herramienta es fundamental para las identidades



para poder aumentar sus carteras de clientes. Artal (2021) las ventas son las
acciones que se promueve a clientes de un producto a cambio de generar
ganancias, se clasifican en venta personal en que existe un contacto directo entre
vendedor y comprador siendo dentro o fuera del establecimiento, ademas, las
ventas a distancias forman un conjunto en que desarrollan nuevas técnicas de
comunicacién como la ventas electrénicas y telefénicas. En sintesis, las ventas se

pueden hacer a través de varias modalidades para aumentar la utilidad.

Por otro lado, en contexto internacional para la segunda variable: Orengo y
Ortiz (2017) como objetivo es analizar los componentes relacionados con el tipo del
producto que el fabricante y el distribuidor creen para la comercializacion. Se utilizé
metodologia cualitativa de estudio y las entrevistas. Como resultado se refleja que
el atributo es un factor importante en el negocio como repartidor y comerciante con
los fabricantes para la comercializacion de sus productos. En sintesis, la relacion
entre fabricantes y los distribuidores debe ser estrecha y fluida, llevando el
desarrollo de una relacion mutuamente. Lopez, Quelal y Rosillo (2019) el objetivo
es narrar los voliumenes de ventas, derivados a la comercializacion en las ferias
solidarias de la ciudad de Ibarra. El enfoque metodologico de este estudio fue el
método mixto. Como resultados se exponen las dinamicas de comercializacion en
la cuidad. Finalmente, que el volumen de las ventas ha permitido que los ingresos
generados ayuden a proteger a los productores, feriantes, sus familias y otros
sectores. Mata (2020) el objetivo de este presente articulo es efectuar un estudio
sobre la comercializacién con la direccibn de comercio equitativo. Fue método
dialectico-materialista, cual aprobd a revelar las argumentaciones en el proceso de
la comercializacién. Se concluye, que los andlisis se relacionan con los puntos
claves de la comercializacion y su relacion con el comercio equitativo. Melean y
Velasco (2017) el objetivo es especificar el proceso de comercializacion de
productos procedentes. Se realizo unas observaciones teoricas para disefar
instrumentos de recoleccion de indagacion. El proceso de la comercializacion
interviene, intermediarios, transportistas para la operacién logistica de reparticion.
Finalmente, la distribucion funciona por personas dedicadas a la innovaciéon de los
productos principales. Cuevas (2020) se consideraron las variables del canal de
comercializaciébn que usan pequefios productores. Se aplico el método Fuzzy

Delphi como técnica prospectiva de consulta a expertos para priorizar los elementos



de sostenibilidad comercial de su produccion. Para ello, es importante promover a
las empresas del sector publico y privado para que se pueda llevar los procesos

adecuados.

De igual manera, para el trabajo nacional fueron los siguientes: Granados
(2020) se tuvo que establecer la correlacion que concurre entre tacticas de
comercializacion y posicionamiento en el mercado. El método fue tipo aplicada, de
nivel correlacional y disefio no experimental de corte transversal, la muestra fue
incorporada por 20 directivos de las empresas que comercializan los productos en
dicho sector. En los resultados se tuvo como coeficiente de 0,864 entre las
variables. Se concluye, si existe la relacion positiva entre comercializacion vy
posicionamiento. Huaman y Hurtado (2020) el objetivo es constituir la relacion que
exististe entre la administracion de abastastecimiento con la comercializacion de
maquinaria pesada en la empresa. De tipo aplicada, con disefio no experimental y
enfoque cuantitativo. La poblacién esta compuesta por 25 colaboradores de la
organizacion. Se concluye que si se requiere estudios de gestidén de abastecimiento
para optimizar la comercializacion de maquina pesada en la empresa. Ramirez y
Ramos (2020) el objetivo principal, decretar la correlacion que concurre entre las
maniobras de importacién y la comercializacion de materiales didacticos en la
empresa. EI método fue aplicado con un enfoque cuantitativo, disefio no
experimental de corte transversal y nivel correlacional. Los resultados se basan en
los datos que se procesan en el programa SPSS, con una correlacion de 0,096.
Concluyendo que, si se determing la relacién que existe entre las estrategias de
importacion y la comercializacion en la empresa. Bustamante y Gamallo (2020) el
objetivo es plantear tacticas de mercadeo para optimizar la captacion de los
usuarios. La metodologia fue hipotético deductivo, el tipo de estudio es aplicado
descriptivo — explicativo y disefio no experimental como muestra a los trabajadores
y se aplicé un cuestionario. Finalmente, se realiz6 una oferta de estrategias de
planificacidon para aumentar la captacion de clientes. Pizan (2019) el objetivo es
establecer las condiciones funcionales Arquitectonicas en el nuevo centro de bastos
de Laredo para satisfacer las necesidades de bastecimiento y comercializacion de
productos. La investigacion no experimental, transversal de enfoque mixto, disefio

cuantitativo con una muestra Aleatorio Simple, de una poblacion como clientes. En



conclusién, hay accesos para estacionamientos y almacenes, con zona hiumeda

con facil acceso al patio de carga.

Asimismo, se muestra las teorias para la variable de la comercializacion:
Teoria de ventaja absoluta por Adam (1776) es la técnica de una organizacion o
estado para producir un bien, asumiendo que se debe usar menor elemento de
elaboracion que otro, las fuerzas de un mercado, y no los gubernamentales,
deberan establecer la direccidn, el volumen y la composicion de la comercializacion,
con situaciones de libre competencia, cada nacion o empresas puede dedicarse a
generar producciones de bienes en los cuales es mas eficiente. Ademas, las
exportaciones que se realiza de los bienes son las ventas adquiridas, ya que con
estas ganancias se pueden comprar otros bienes producidos de terceros paises,
gue se concluye que es una eficiencia en la comercializacién. Teoria del Ciclo de
Vida Internacional (CVI) por Vernon (1966) el proceso de un producto que se divide
en varias fases, es aplicada como el comercio internacional y a las constantes
innovaciones, el periodo de un producto es aquella cantidad que se genera de una
venta que se convierte desde la introduccién, crecimiento, madurez y declive, es el
progreso de un producto, que permanece dentro la competencia. Por ello, si un
articulo es introducido inicialmente en el mercado tiene mayor aceptacion y generar
ventas a mayor cantidad, ya que si hay una demanda insatisfecha se podra generar
ganancias. Teorias de la dotacion de factores por Ohlin (1919) fundamentalmente
analiza la especialidad de los paises o empresas en el negocio externo de acuerdo
a los factores se realiza, cada pais tiene sus elementos diferentes, la cantidad
relativa de un capital y la abundancia relativa de trabajo, los ricos que son de capital
deben comercializar bienes intensivos en capital, por otro lado, que los paises
abundantes en mano de obra se debe exportar bienes intensivos de trabajo. Por
ello, cada nacion u organizacion se debe diferenciar en su elaboracion de sus

productos que utilizan en abundancia.

Por siguiente, las dimensiones encontradas fueron las siguientes: Rico y
Sacristan (2017) manifiesta que el producto es un atributo tangible e intangible, es
un material que posea un valor para el consumidor o clientes para satisfacer las
necesidades teniendo en cuenta la calidad del producto, dado que el conocimiento

de los consumidores tiene sobre un producto viene fluida por sus atributos. Por



tanto, el producto tiene como finalidad de cubrir la necesidad de los usuarios ya que
es uno de los componentes mas importante en el mercado. Vallejo y Sanchez
(2017) menciona que el servicio es una accion de actividades para satisfacer una
necesidad de los clientes ofreciendo un producto, es aquel que permite solucionar
al instante de cualquier problema sin la necesidad de hacer profundos razones. Por
ello, las empresas deben priorizar los servicios que brindan ya que es importante
para tener el crecimiento en el mercado. Eslava (2017) la distribucion se encarga
de comercializar entre los clientelas y vendedores, existiendo una responsabilidad
de la reparticion fisica del producto acabado en los lugares de venta, incluyendo la
satisfaccion del cliente, asegurando que los encargos se entreguen en la cantidad
requerida en el tiempo y el lugar exacto. Ademas, las empresas deben realizar
correctamente la elaboracion de un producto hasta que hayan comprado.
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. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

El estudio fue tipo aplicada. Serrano (2020) manifiesta que este tipo de
investigacion trata de buscar posibles soluciones de una problematica planteada ya
se enfoca en la busqueda y la consolidacion del conocimiento para el estudio. El
disefio no experimental: transversal descriptivo — correlacional, se basa en
recolectar la informacion en un determinado tiempo sin manipular deliberadamente
las variables, asimismo, se analiz6 las indagaciones encontradas para describir las
variables, examinando la relacion que hay entre marketing online y la
comercializacion. Segun, Hernandez et al. (2018) con respecto al disefio no
experimental se estudian el acontecimiento tal como se desarrollan en su contexto
natural. Ademas, Soliz (2019) describe que el estudio transversal se puede hacer
un corte en el tiempo y espacio. Por otro lado, Serrano (2020) menciona que la
investigacion descriptiva es conocer un panorama amplio del tema con el propdsito
de describir a detalle para poder entender la problematica. Finalmente, Bilbao y
Escobar (2020) la correlacional tiene como propésito determinar la relacion que

existe entre dos 0 mas conceptos.

3.2. Variable y operacionalizacion

Variable 1
Marketing online

Apraiz (2020) define que abarca una amplia mezcla de estrategias y
herramientas online, que una organizacion pueda usar con el fin de aumentar las

ventas.
Variable 2
Comercializacion

Arenal (2018) menciona que es la actividad que intercambian productos y

servicios transformados para la venta puestos directamente al consumidor final.
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El estudio se constituyo de 2 variables y con 4 dimensiones, de esa manera
que fueron compuestas por 20 items, refiriendo con 5 respuestas con una escala

de medicion de Likert ordinal (anexo matriz de operacionalizacion).

3.3. Poblacién, muestra, muestreo y unidad de analisis

Herndndez y Coello (2020) menciona que es un conjunto de elementos que tiene
una o mas propiedades en comun definidas por el investigador. El estudio se llevo
a cabo en la empresa solucion CIRILO, en la provincia de los Olivos y se tomara

como referencia a los 50 clientes que compran en promedio mensual.
Criterios de inclusion

e Clientes en un rango de edad de 20 a 60 afios

e Clientes que hayan comprado durante el ultimo mes
Criterios de exclusion
¢ Clientes que solo preguntan por el producto

La investigacion se utilizé una muestra censal, ya que se tomdé al 100% de
la poblacion, que son los 50 clientes. Herndndez y Coello (2020) sustenta que la
muestra es un grupo pequefio de estudio de las caracteristicas de una poblacion,
que esta constituido por las observaciones para presentar adecuadamente los

datos para el estudio.

Segun Cravino (2020) menciona que la unidad de analisis pertenece a los
casos concretos o identidades en las que se focaliza la descripcién, es decir aquello
que se va estudiar. Es por ello, que se consider6 como unidad de andlisis a los

clientes que adquieren los productos que ofrece la empresa solucion CIRILO.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos

La técnica que se manejé para obtener la indagacién es la encuesta, que tuvo como
finalidad alcanzar los resultados y ver si existe relacion entre marketing online y la
comercializacion en solucion CIRILO. En este sentido, Martinez (2015) define que

la encuesta es la técnica de la investigacion que consiste obtener informacion de
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las personas encuestadas. Ademas, el instrumento que se aplico en la indagacion
es el cuestionario, expresado por el investigador, lo cual fue compuesta por 20
preguntas con cinco opciones de respuestas tipo Likert; nunca, casi nunca, a veces,
casi siempre, siempre. De este modo, Polgar y Shane (2021) manifiesta un
cuestionario es conjunto de preguntas disefiadas con la finalidad de investigar una

informacion especifica.

Para la validez del instrumento fue necesario la evaluacion de tres expertos
especializados al tema de investigacion, las cuales fueron: Dr. Cardenas Saavedra
Abraham, Dr. Manrique Cespedes Julio César, Dra. Villanueva Figueroa Rosa
Elvira. segun, Guevara, Cardenas y Hernandez (2017) es el grado de un
instrumento que mide la variable que se pretende medir. Por otro lado, para
confirmar la confiablidad, se medié utilizando método del Alfa de Cron Bach,
utilizando las respuestas de los cuestionarios que seran aplicadas a la muestra.
Asimismo, Guevara, Cardenas y Hernandez (2017) indica que la confiabilidad de
un instrumento de medicion que refiere al grado en que su aplicacion sea repetida
al mismo sujeto. A continuacion, se presenta la medicion del Alfa de Cron Bach
para con una fiabilidad para la variable 1 de (0,854) (ver la tabla N° 1 en anexo), es
decir una confiabilidad buena. Asimismo, para la variable 2 de (0,833) (ver la tabla
N° 2 en anexo) quiere decir una fiabilidad buena. Por siguiente, se concluye que el
promedio de las variables es de (0,843) brindando como resultado una fiabilidad

buena para el instrumento.

3.5. Procedimientos

La recabacion de la indagacion, se realiz6 mediante el llenado del cuestionario, lo
cual se ejecutd de manera online por intermedio de un link que se remitié por la
plataforma Gmail y WhatsApp, este proceso se realizo debido a las circunstancias

actuales en el pais.

3.6. Método de analisis de datos

En este estudio se paso a recolectar la informacion por medio del instrumento que

es el cuestionario, después plasmarlo en un base de datos, cual se realizo en la
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herramienta de hoja electréonica Excel, de esa forma determinar la validez del

instrumento.

3.7. Aspectos éticos

En la presente investigacion, se respet6 el principio de los derechos de propiedad
intelectual de otros autores evitando el plagio de manera total o parcial, de igual
manera se evitd las modificaciones en el protocolo aprobado sin previa

autorizacion.
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IV. RESULTADOS

Estadistica descriptiva

Tabla 1.

Niveles de marketing online en solucion CIRILO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vélido Deficiente 20 40,0 40,0 40,0
Regular 18 36,0 36,0 76,0
Optimo 12 24,0 24,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Interpretacion: En la tabla 1 se muestra una deficiencia de 40% que la empresa
solucion CIRILO, mientras que el 36% considera que es regular, ademas se aprecia

que el 24%, la empresa solucion CIRILO utiliza de forma optima.

Tabla 2.

Niveles de estrategias online en solucion CIRILO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Deficiente 25 50,0 50,0 50,0
Regular 13 26,0 26,0 76,0
Optimo 12 24,0 24,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Interpretacion: En la tabla 2 se aprecia que el 50% tiene deficiencia en estrategias,
mientras que el 28% menciona regular, ademas, que el 24% la empresa utiliza a un

nivel 6ptimo de estrategias.
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Tabla 3.

Niveles de herramienta online de solucion CIRILO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vélido Deficiente
Regular
Optimo
Total

32,0
54,0
14,0
100,0

32,0 32,0

54,0 86,0

14,0 100,0
100,0

Interpretacion: En la tabla 3 se muestra que el 32% tiene una deficiencia en el uso

de las herramientas online, mientras que el 54% menciona el uso regular, ademas,

que el 14 % menciona que utiliza de forma 6ptima.

Tabla 4.

Niveles de ventas en solucion CIRILO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Deficiente
Regular
Optimo
Total

16,0
50,0
34,0
100,0

16,0 16,0

50,0 66,0

34,0 100,0
100,0

Interpretacion: En la tabla 4 menciona que el 50% tiene ventas a regular, mientras

que el 34% tiene a un nivel 6ptimo, por ultimo, como deficiencia en ventas que es

el 16%.
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Tabla 5.

Niveles de la comercializacion en solucion CIRILO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vélido Inadecuado 6,0 6,0 6,0
Regular 42,0 42,0 48,0
Adecuado 52,0 52,0 100,0
Total 100,0 100,0

Interpretacion: En la tabla 5 se aprecia que el 52% tiene una adecuada

comercializacién, ademas, como nivel regular a un porcentaje de 42%, por ultimo,

a un nivel inadecuado de 6 % en la comercializacion.

Tabla 6.

Niveles de producto en solucion CIRILO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vélido Inadecuado
Regular
Adecuado

Total

18,0
58,0
24,0
100,0

18,0 18,0

58,0 76,0

24,0 100,0
100,0

Interpretacion: En la tabla 6 se muestra que el 58% indica que los productos que

ofrece estan a un nivel regular, mientras, que el 24% menciona a un nivel adecuado,

ademas, que el 18% refiere que esta a un nivel inadecuado.
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Tabla 7.

Niveles de servicio en solucion CIRILO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vélido Inadecuado 6 12,0 12,0 12,0
Regular 15 30,0 30,0 42,0
Adecuado 29 58,0 58,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Interpretacion: En la tabla 7 se muestra que el 58 % menciona que el servicio que
brinda la empresa se encuentra a un nivel adecuado, mientras que el 30%

considera tiene un nivel de regular, por dltimo, indica que el 12% a un nivel

inadecuado.

Tabla 8.

Niveles de distribucion en solucion CIRILO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Inadecuado 4 8,0 8,0 8,0
Regular 20 40,0 40,0 48,0
Adecuado 26 52,0 52,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Interpretacion: En la tabla 8 y figura 8 muestra que 52% distribuye de manera
adecuada, mientras que el nivel regular indica a un 40 %, ademas, la empresa tiene

inadecuada distribucién de 8%.

18



Estadistica inferencial.

Tabla 9.

Prueba normalidad para marketing online y comercializacién.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Marketing online ,122 50 ,061 ,958 50 ,074
Comercializacion ,129 50 ,037 ,943 50 ,018

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Interpretacion: De acuerdo a los datos de shapiro-wilk se aprecia que p=0.074 >

0.05 para la variable de marketing online brindando como resultado que tiene una

distribuciéon normal y p=0.018 < 0.05 para la variable de comercializacion, menciona

gue no tiene una distribucion normal, finalmente, se utilizara los estadisticos no

paramétricos.

Prueba de correlacion y contrastacion de hipotesis

Hipotesis:

HO: No existe relacion entre las variables marketing online y comercializacion

Ha: Existe relacion entre las variables marketing online y comercializacion

Tabla 10.
Correlacion entre marketing online y comercializacion

Correlaciones

Marketing

online Comercializacién
Rho de Spearman Marketing online Coeficiente de correlacion 1,000 -,109
Sig. (bilateral) ,451
N 50 50
Comercializacién Coeficiente de correlacion -,109 1,000

Sig. (bilateral) ,451
N 50 50

19



Interpretacion: De acuerdo al coeficiente de correlacion (-0.109) es negativa muy
baja, no es significativa (sig:0.451 > 0.05). En consecuencia, si existe relacion entre
las variables, en consecuencia, se rechaza la hipotesis nula (HO) y se acepta la

hipotesis alterna (Ha).
Tabla 11.

Correlacion entre estrategia online y la comercializacion

Correlaciones

Estrategia

online Comercializacién
Rho de Spearman Estrategia online Coeficiente de correlacion 1,000 ,186
Sig. (bilateral) . ,196
N 50 50
Comercializacion Coeficiente de correlacion ,186 1,000

Sig. (bilateral) ,196
N 50 50

Interpretacion: De acuerdo al coeficiente de correlaciéon (0.186) es positiva muy baja
no es significativa (0.196 > 0.05). En conclusién, si existe relacion entre la
dimension y la variable, en cual, se rechaza la hip6tesis nula(HO) y se acepta la
hipétesis alterna (Ha).

Tabla 12.
Correlacion entre herramienta online y la comercializacion

Correlaciones

Herramienta

online Comercializacién
Rho de Spearman  Herramienta online  Coeficiente de correlacién 1,000 -,279"
Sig. (bilateral) . ,050
N 50 50
Comercializacion Coeficiente de correlacion -,279" 1,000
Sig. (bilateral) ,050
N 50 50

*, La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
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Interpretacion: De acuerdo al coeficiente de correlacién (-0.279) es negativa baja
no es significativa (0.50>0.05). se concluye que, si existe relacion entre la
dimension y la variable, en consecuencia, se rechaza la hipétesis nula(HO) y se

acepta la hipotesis alterna (Ha).
Tabla 13.
Correlaciones entre venta y la comercializacion

Correlaciones
Ventas Comercializacion

Rho de Spearman Ventas Coeficiente de correlacién 1,000 ,693™
Sig. (bilateral) . ,000
N 50 50
Comercializacion Coeficiente de correlacion ,693™ 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: De acuerdo al coeficiente de correlacion (0.693) es positiva
moderada en significativa (0.000<0.05). Por lo tanto, si existe relacién entre la
dimension y la variable, en consecuencia, se rechaza la hipétesis nula(HO) y se

acepta la hipotesis alterna (Ha).

21



V. DISCUSION

El presente trabajo tuvo como objetivo principal, determinar la relacién entre

marketing online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021.

Los resultados obtenidos en la presente indagacion evidenciaron que para
los clientes de solucion CIRILO, la variable marketing online se encuentra en un
nivel bajo, en el cual el 40% indica que existe un nivel de deficiencia, un 36%
considera que es nivel regular y el 24% manifestaron que existe un nivel 6ptima,
Por otro lado, para la variable de comercializacion un 52% indica que existe un nivel
adecuado, mientras que el 42% menciona que es nivel regular y el 6% indica que

existe un nivel inadecuado.

Segun los hallazgos la relacién entre las variables marketing online y
comercializaciéon se determiné mediante la prueba de hipétesis y prueba estadistica
de correlaciéon Rho de Spearman (-0,109), con un nivel de Sig. (Bilateral) = 0.451<
0.05).

Segun la investigacion Avila (2020) consiguié como resultado descriptivo de
la variable marketing online que del 100% de encuestados un 46.7% manifestaron
que se aplica a un nivel malo, mientras que el 33.3% indicaron un nivel regular y
tan solo un 20% un nivel bueno, se muestra que es similar a los resultados logrados
en la presente investigacion; el cual indica que un 40% refiere un nivel deficiencia,
un 36% mencionan que es nivel regular y el 24% considera que es nivel 6ptimo,
donde claramente expresa la similitud mas cercana de los niveles de deficiencia,
regular y bueno con 6%, 3% y 4% de porcentajes de diferencia, asi mismo, se tomo
en cuenta el periodo de toma de datos con un afio de diferencia, en cual se

consideré como similitud el estudio como respaldo para la investigacion.

Por otro lado, Alarcén (2021) en la que obtuvo como resultado descriptivo de
la variable marketing online muestra que los resultados obtenidos de los
encuestados, un 75% refrieron que no se aplica la herramienta marketing online,
mientras que el 45% menciono un nivel intermedio y 25% indico un nivel bueno;
estos resultados muestran una similitud con los hallazgos de la presente

investigacion cuyos resultados menciona que un 40% indica que existe nivel de
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deficiencia, un 36% mencionan que es nivel regular y el 24% considera que es nivel

optimo.

Ramirez y Ramos (2020) menciona como resultado inferencial en la variable
de comercializacion se muestra que hay una correlacion de (0.777), por ende, se
acepto la hipétesis alterna y rechazando la nula, donde que el nivel de significancia
es (p=0.001 < 0.05), como resultado similar a la investigacion se tomo en cuenta,
ya que para la variable se manifestd una correlacion (0.693), aceptando la hipotesis

alterna y rechazando la hipoétesis nula con nivel significativa (p=0.000<0.05).

Asi mismo, Huaméan (2020) manifiesta como resultado inferencial, hay un
grado de correlacion que fueron precisadas por Rho Spearman donde que hay una
correlacion de (0.656), donde se obtuvo una significancia bilateral de (p=0.000<
0.05), por lo cual, se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la nula. Esta
investigacion es similar a los resultados obtenidos ya que muestra una correlacion
de (0.693) con el nivel de significancia (p=0.000<0.05), aceptando la hipétesis
alterna y rechazando la nula. Finalmente, los resultados muestran el grado de
correlacion entre las variables de marketing online y la comercializacion siendo

esencia para la organizacion.
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VI. CONCLUSIONES

Primero. Con relacion al objetivo general en cual consistio determinar la relacion
gue existe entre marketing online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los
Olivos, 2021. Se constato que existe relacién negativa baja entre marketing online
y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021, demostrando por una

correlacion Rho de Spearman (-0.109) no es significativa (p-valor de 0.451).

Segundo. Con respecto al objetivo especifico 1 consistié en determinar la relacion
que existe entre estrategia online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los
Olivos, 2021. Se verifico que existe relacion positiva muy baja entre la dimensién y
la variable, evidenciando por una correlacion Rho de Spearman (0.186) no es

significativa (p- valor de 0.196).

Tercero. Con respecto al objetivo especifico 2 se bas6 en determinar la relacion
gue existe entre herramienta online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los
Olivos, 2021. Se comprobd que existe relacion negativa baja entre la dimension y
la variable comprobando por una correlacion Rho de Spearman (-0.279) no es

significativa (p-valor de 0.50).

Cuarto. Referente al objetivo especifico 3 consistié en determinar la relaciéon que
existe entre ventas y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Olivos, 2021. Se
demostré que existe relacién positiva modera entre la dimension y la variable
confirmando por una correlacion Rho de Spearman (0.693) en significativa (p-valor
de 0.000).
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VIl. RECOMENDACIONES

Primero. En el area de marketing se recomienda al gerente general hacer uso de
las herramientas digitales como estrategias para darse a conocer a nivel nacional
e internacional para obtener mayor demanda con sus productos. ya que el
marketing online es importante por lo que el costo es mucho menor y es efectivo en

los resultados que el marketing tradicional.

Segundo. A la gerencia general se sugiere, invertir en publicidades como redes
sociales Facebook, You Tube e Instagram para poder tener mayor alcance y llegar

de forma oportuna a los clientes potenciales.

Tercero. Se propone al gerente de marketing, crear contenidos en la pagina web y
con mejores disefios de tal manera que sea atractivo y amigable que genere valor

para los clientes, responder con prontitud los mensajes de los usuarios.

Cuarto. Se sugiere al gerente de solucion CIRILO, que cuenten con estrategias de
comercializacién, considerando tener su propia red de ventas de forma capacitada,
asi demostrando ventajas tecnoldgicas para que sean empresas fuertes ante los

demas.
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ANEXOS

Anexo. Matriz de operacionalizacion de variables

Variable de Escala de
estudio Definicion Conceptual Definicién Operacional Dimensiones | Indicadores | medicion
El marketing online puede ser definido de |La variable 1 marketing
- i Estrategias |Ofertas
muchas maneras y abarca una amplia|online cuenta con tres €g Campafias
mezcla de estrategias y herramientas|dimensiones, con los online Publicitarias
online que una empresa pueda usar con el | indicadores
fin de aumentar sus ventas (Apraiz, 2020). | correspondientes para | Herramientas | Redes sociales
: : medir la variable mediante online £ i
Marketing online . Pagina web
g la escala de Likert. 9
Venta directa .
Likert:
venta 5=Siempre
ventas electronica i Casi P
venta Si_em re
telefénica — P
- - 3=A veces
El sector comercial engloba en las|La variable 2 la - _ .
S . . SR . Calidad 2=Casi
actividades que cumplen el intercambio de | comercializacién de igual| Producto Nunca
productos y servicios que seran o bien|manera cuenta con tres Variedad 1= Nunca
transformados para la reventa o puestos|dimensiones, con los : ”
. . L . - - Satisfaccion
directamente a disposicion del consumidor | indicadores Servicios
Comercializacion | final, ademas la intermediacion comercial | correspondientes para Seguridad
es la actividad que se realiza al unir la|medir la variable mediante Ti
. ) iempo
oferta y la demanda, es decir, los|la escala de Likert.
fabricantes o productores de los bienes de Distribucién | Cantidad
los consumidores que desean satisfacer
una necesidad (Arenal 2018). Lugar




Anexo. Cuestionario
MODELO DE ENCUESTA DE LA VARIABLE 1: MARKETING ONLINE

INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considera valida de acuerdo

al item en los casilleros siguientes:

Siempre Casi Siempre A veces Casi Nunca Nunca
5 4 3 2 1
VALORACION
ITEM PREGUNTA 514|321

1 La empresa realiza descuentos por la compra de los productos

Las campafas publicitarias se muestran en sitios de internet

3 Los contenidos de su interés son publicados en las redes sociales

Utiliza Facebook e Instagram para visualizar las promociones de la

empresa

S La pagina web muestra informacioén relevante sobre la empresa

6 Explorar la pagina web es amigable y sencilla para encontrar los
productos de la empresa.

Las ventas directas ofrecen mayor seguridad al adquirir sus productos

La venta electronica permite realizar transacciones financiares mas

rapidas y seguras

9 La venta electrOnica es una opcion para realizar sus transacciones

comerciales

10

La atencion por teléfono es oportuna por los colaboradores de la empresa




MODELO DE ENCUESTA DE LA VARIABLE 2: COMERCIALIZACION

INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considera valida de acuerdo

al item en los casilleros siguientes:

Siempre Casi Siempre A veces Casi Nunca Nunca
5 4 3 2 1
VALORACION
ITEM PREGUNTA 514|3]|2
1 Los productos que le ofrece la empresa son de calidad y garantia
2
La empresa diversifica sus productos
3 El servicio brindado por solucion CIRILO satisface sus necesidades y
expectativas
4
Los precios establecidos por la empresa son competitivos
. Recomendaria a sus familiares y amigos los productos que ofrece la
empresa
6
Genera confianza y seguridad adquirir los productos de solucion CIRILO
7
Los productos son entregados en tiempos establecidos
8 Solucion CIRILO cumple con los pedidos solicitados
9
La empresa tiene una ubicacién privilegiada y estratificada
10 La infraestructura de la empresa permite exhibir sus productos para captar

su atencién




Anexo. Validacion de instrumento

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 1: MARKETING ONLINE

N° DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia’ Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Estrategias online Si No Si No Si No
. La empresa realiza descuentos por la compra de los productos v . &
= LLas campaiias publicitarias se muestran en sitios de internet < s w
DIMENSION 2: Herramienta online Si | No [ Si [ No [ Si | No
3 Los contenidos de su interés son publicados en las redes sociales A & P
Utiliza Facebook e Instagram para visualizar las promociones de la
4 A o X
empresa
5 La pagina web muestra informacion relevante sobre la empresa o 74
Explorar la pdgina web es amigable y sencilla para encontrar los
6 %
productos de la empresa. B
DIMENSION 3: Ventas Si | No | Si | No | Si | No
7 Las ventas directas ofrecen mayor seguridad al adquirir sus productos & s o
La venta electronica permite realizar transacciones financiares mas
I P ¢ S &
rapidas y seguras
La venta electronica es una opcidn para realizar sus transacciones
9 g v 4 v
comerciales
10 | Laatencion por teléfono es oportuna por los colaboradores de laempresa | i 4




ficiencia):

Observaciones (precisar si hay
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X | Aplicable después de corregir [ | No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Cardenas Saavedra Abraham

DNI: 07424958
ialidad del validador: Dr. en Administracién

Espe

Pertinencia: El item corresponde al conceplo leanoo formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para o di 10 ifica del constructo
Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el snunmado del item, es conciso, exaclo y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items p ados son i para medir la

Firma del Experto Informante.

2 de mayo de 2021

Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad:  Aplicable [ X | Aplicable después de corregir [ | No aplicable | ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dra. Villanueva Figueroa Rosa Elvira

DNI: 07586867
Especialidad del validador: Dra. en Administracion

Pertinencia: El item comresponde al wncep:o fedrico formulado.
ia: El item es apropi al P del
*Claridad: Se entiende sin duﬁculbad alguna el enunciado ded item, es conciso, exacto y directo

MNota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items pl dos son para medir la di

Firma del Experto Informante.

2 de mayo de 2021

Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir | | No aplicable | |

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Manrique Cespedes Julio César

DNI: 06695445
Especialidad del validador: Dr. en Administracién
Perti ia: El item D al v heﬁmu formulado.
El item es apropiado para rep o i ifica del

IClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enuncnadu del ilem, es CONGIS0, e:acm y directo

son suficientes para medir la di

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items

\

=

Firma del Experto Informante.

2 de mayo de 2021



Anexo. Validacién de instrumento

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 2: COMERCIALIZACION

N° DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Producto Si No Si No Si No

! Los productos que le ofrece la empresa son de calidad y garantia v v >

* La empresa diversifica sus productos v - o4
DIMENSION 2: Servicio Si No Si No Si No
El servicio brindado por solucion CIRILO satisface sus necesidades y

3 : » v F
expectativas

b

4 Los precios establecidos por la empresa son competitivos o v P
Recomendaria a sus familiares y amigos los productos que ofrece la

5 R S .
empresa
Genera confianza y seguridad adquirir los productos de solucion

6 I v 4
CIRILO
DIMENSION 3: Distribucién Si No Si No Si No
Los productos son entregados en tiempos establecidos ot I o

8 Solucion CIRILO cumple con los pedidos solicitados e S g

9 La empresa tiene una ubicacién privilegiada y estratificada A > o
La infraestructura de la empresa permite exhibir sus productos para

10 : ® I /
captar su atenciéon




Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X | Aplicable después de corregir [ | No aplicable | ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Cirdenas Saavedra Abraham

DNI: 07424958
Especialidad del validador: Dr. en Administracién
1Pertinencia: El item corresponde al concepto ledrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para al del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

2 de mayo de 2021

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items p ados son para medir la

Firma del Experto Informante.
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [ X | Aplicable después de corregir [ | No aplicable | |

Apellidos y nombres del juez validador. Dra. Villanueva Figueroa Rosa Elvira

DNI: 07586867

Especialidad del validador: Dra. en Administracidn
‘Pertlnenua El item ounespunde El concep{c tednco formulado.
tar al od: pecifica del .

iterm es
¥Claridad: Se enfiende sin d\ﬁcunad alguna el enunciado del ilem, es conciso, exacto y directo

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.

2 de mayo de 2021

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir | | No aplicable [ |

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Manrique Cespedes Julio César

DNI: 06695445

Especialidad del validador: Dr. en Administracién

Elitern P al pio tedrico formulado.

aF!:anhw:’n'n:ua El item es apropiado para represantar al ifica del
Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
A}

=

Firma del Experto Informante.

2 de mayo de 2021



Anexo. Base de datos

V2 COMERCIALIZACION

DISTRIBUCION

i20

i19

i18

i17

SERVICIO

i14

i16

i15

i13

PRODUCTO

i1l

i12

V1 MARKETING ONLINE

VENTAS

i8

i10

i9

i7

ONLINE

i6

i5

i4

ESTRATEGIA

il

i2




Anexo. Consentimiento informado

Lima 12 de Julio de 2021

PERMISO DE LA EMPRESA solucion CIRILO

Por medio de la presente reciba mi mas cordial saludo y al mismo
tiempo s le autoriza al estudiante Perez Cirlo Jamil Holsen con DM
TO531597 3. A realizar las investigaciones comespondientes con el fin de
poder elaborar su trabajo de Proyecto de Investigacion titulado: Marketing
online y la comercializacion en solucion CIRILO, Los Qlivos, 2021

Sin otro paricular me despido.

Atentaments,

-
£ f"ft-f,-'-r':."‘:; g

Cirlkx M3, Gonzalo Erasmao
Represantaniz de la emprasa solucion
CIRILO



Anexo. Alfa de Cronbach

Tabla N° 1 Tabla N° 2
Estadisticas de fiabilidad
Estadisticas de fiabilidad Variable 2
Variable 1
Alfa de
Cronbach N de elementos Alfa de Cronbach N de elementos

,854 5 ,833 5

Fuente: SPSS Fuente: SPSS



Anexo. estadistica descriptiva

Marketing_online

Porcentaje

Deficiente Regular Optimo

Anexo. Porcentajes de marketing online en solucion CIRILO

Estrategias_online

Porcentaje

Deficiente Reqular Optimo

Anexo. Porcentajes de estrategias online en solucion CIRILO



Herramienta_online

60

Porcentaje

Deficients Regular Optimo

Anexo. Porcentajes de herramienta online en solucion CIRILO

Ventas

a0

40
L E]
o 30
i
c
@
g 50,00%
o

20

10

U . . 3 .
Deficiente Regular Optimo

Anexo. Porcentajes de ventas en solucion CIRILO



Comercializacion

60

Porcentaje

Inadecuado Regular Adecuado

Anexo. Porcentajes de comercializacion en solucion CIRILO

Producto

&0

a0

40

30

Porcentaje

20

0

Inadecuado Regular Adecuado

Anexo. Porcentajes de producto en solucion CIRILO



Porcentaje

Servicio

Inadecuado Regular Adecuado

Anexo. Porcentajes de servicio en solucion CIRILO

Distribucion

60

Porcentaje

Inadecuado Regular Adecuado

Anexo. Porcentajes de distribucién en solucion CIRILO



Anexo. Estadistica inferencial

Histograma

Frecuencia

30 40 50 &0 7o 80 a0

Marketing online

— Mormal

Media = 55,02
Desviacion estandar = 12 961
M=50

Anexo. Distribucidon normal para la variable de marketing online

Histograma

Frecuencia

30 35 40 45 S0

Comercializacion

—— Mormal

Meclia = 43,48
Desviacion estandar = 4 521
M =350

Anexo. Distribucién no normal para la variable de comercializacién



