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RESUMEN 

La presente investigación tuvo como objetivo general determinar la relación que 

existe entre Marketing digital y Rentabilidad en la emisora de Radio Líder en el 

distrito de La Unión departamento de Piura 2020. Se empleó la metodología de 

enfoque cuantitativo y de tipo aplicada, siendo el alcance de estudio descriptivo 

correlacional, donde se requirió realizar un diseño no experimental y de corte 

transversal. El total de la población fue de 16 clientes empresa, cuya muestra fue 

de 11 clientes empresas de La Unión, utilizando la técnica de la encuesta y como 

instrumento el cuestionario de elaboración propia para la recolección de los datos 

se determinó la fiabilidad del instrumento mediante el uso de Alfa de Cronbach 

con un resultado de 0,903 teniendo un rango de excelente, asimismo para deducir 

la relación de las variables se utilizó el estadígrafo Rho de Spearman. La 

investigación finaliza que existe relación entre marketing digital y rentabilidad, con 

un grado de 0.630 teniendo un rango positivo considerable entre ambas variables, 

aunque actualmente se presenta regular conocimiento de 63.64% en la 

comunicación digital. La investigación se desarrolló con la asesoría de la docente 

y sirve como fuente de consulta para quienes necesiten información del tema.    
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ABSTRACT 

The general objective of this research was to determine the relationship between 

digital marketing and profitability in the radio station Radio Lider in the district of 

La Union, department of Piura 2020. The methodology of quantitative approach 

and applied type was used, being the scope of descriptive correlational study, 

where it was required to perform a non-experimental design and cross-sectional. 

The total population was 16 company clients, whose sample was 11 company 

clients of La Unión, using the survey technique and the self-made questionnaire 

as an instrument for data collection, the reliability of the instrument was 

determined by means of Cronbach's Alpha with a result of 0.903, with a range of 

excellent, and Spearman's Rho statistic was used to deduce the relationship 

between the variables. The research concludes that there is a relationship 

between digital marketing and profitability, with a degree of 0.630 having a 

considerable positive range between both variables, although currently there is a 

regular knowledge of 63.64% in digital communication. The research was 

developed with the advice of the teacher and serves as a reference source for 

those who need information on the subject.    

 

Keywords: Digital marketing, profitability, digital promotion. 
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I. INTRODUCCIÓN 

Hoy en día el marketing digital, surgió desde el siglo XX, con la elaboración de un 

banner, ya en el siglo XXI, y en los últimos años el resultado de marketing digital 

ha sido abismal de diferente formas, con la innovación y tecnología hoy en día es 

una de las herramientas más importantes en una organización, en la que se 

analiza diversos tipos de gestiones para que las diversas organizaciones logren 

obtener retención, en el caso de radio emisora la fidelización de cada oyente, 

satisfaciendo su sistema auditivo así mismo satisfaciendo a los auspiciadores que 

requieren que su marca sea transmitida en un medio de comunicación. De 

acuerdo a lo mencionado, surge el denominado marketing digital el que ofrece 

una estrategia publicitaria que se encarga de estimular cada sentido de los 

oyentes y auspiciadores, creando así una experiencia única por nuestra marca. 

Arredondo (2017) Indica en su tesis: Que las ventas online es un medio de 

solución recomendada para los microempresarios. Hoy en día el movimiento del 

mercado tiene rotación positiva la que conlleva al Marketing Digital ya que la 

actual variable es de interés vital en todas las empresas de alto prestigio, ya que 

en el sector demanda relación proactiva del usuario a través de los medios 

digitales. Todo esto conlleva al generar ventas, por ende, finaliza que las 

pequeñas entidades e instituciones se abstienen algún cambio repentino del cual 

no conocen los resultados, no lo toman como una oportunidad sino como una 

inversión grande de la cual no existe la veracidad al respecto. Son pocas las 

instituciones que optaban por este medio sin tomar en cuenta que, a través del 

Marketing Digital, pueden lograr mayores ventas. 

Gómez (2018) Debido al gran acceso y simplicidad del uso del ciberespacio 

existe un gran interés de la sociedad. Se ha constatado cuando se observa las 

respuestas de los leyentes de sus informes en los difundidos en los medios 

informativos a través de las redes, en ese aspecto los individuos expresarán 

positiva o negativamente de que se difunde, a la vez atribuyen información 

suplementaria o su aprendizaje en su recorrido profesional. Todo esto logra el 

crecimiento del periodismo, y saber hacia dónde llega nuestro leyente. Años atrás 

venían cantidad de cartas al correo electrónico el cual tenía que ser replicadas por 

el mismo medio, en la actualidad es más factible con App como WhatsApp. 
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Rodríguez (2017) Anunció que en su trayectoria el público en general existe un 

ambiente más amplio que anteriormente no habían tenido, lo cual ha conllevado a 

una verdadera situación tensa sobre el diario de los medios. En tal situación 

expresó que la democracia y el adecuado uso de los medios de información a 

través de redes han logrado que los medios informativos tengan una amplia 

cobertura rápida de lo que la sociedad piensa. En la actualidad se responde 

documentos digitalmente y rápidamente a la vez responder con prontitud, debido 

a ello la opinión pública tienen más credibilidad que en el pasado. En referencia a 

nuestra realidad problemática; en nuestra localidad como medios de 

comunicación autorizados por el Ministerio de Transportes y Comunicaciones, el 

estudio se realizará en la radioemisora Radio Líder 93.3 FM, identificada con Ruc: 

10450649169, ubicada en Calle Atahualpa N°202 Barrio San Sebastián distrito de 

La Unión Provincia y departamento de Piura, de acuerdo a la empresa en 

mención teniendo más de 17 años en el mercado radial logrando ser una de las 

radios que ocupa el primer lugar en sintonía por fomentar contribuir y aportar con 

entretenimiento, información, educación y cultura. Que a falta de cultura y 

educación en el distrito de La Unión Radio Líder decidió contribuir con la 

sociedad. Sin embargo, pese a la credibilidad en sintonía y primer lugar según 

encuestas realizadas por CPI, desde el año 2020 Radio Líder ha sido afectada 

ante la llegada del virus lo cual conlleva a que nuestros auspiciadores y clientes 

no renueven contrato en nuestro medio de comunicación. De acuerdo a lo 

indicado el presente estudio pretende determinar y se busca determinar y 

establecer mejores influencias optando así por el marketing digital en Radio Líder, 

La Unión 2020. Problema General: ¿Cuál es la relación que tiene el marketing 

digital y la rentabilidad en la emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión 

departamento de Piura 2020? Se determinó los siguientes problemas específicos: 

¿Cuál es la relación entre el marketing digital y los ingresos que se genera en la 

emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión departamento de Piura 2020? 

¿Cuál es la relación entre el marketing digital y los egresos que se genera en la 

emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión departamento de Piura 2020? 

¿Cuál es la relación entre el marketing digital y la ganancia que se genera en la 

emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión departamento de Piura 2020? El 

presente estudio se justifica por: Relevancia social, la presente investigación tiene 



3 
 

como principal objetivo poder determinar el marketing digital y rentabilidad en la 

empresa Radio Líder, con la finalidad de ofrecer estrategias de mejora con 

respecto a la audiencia por parte del radio escucha a través del marketing digital 

y así poder captar más clientes auspiciadores para una rentabilidad positiva para 

la empresa radial. Justificación Teórica: La respuesta que se espera ante esta 

investigación se ve la importancia que es utilizar el marketing digital, con la 

finalidad de retener del radio oyentes, y así mantener la fidelidad de los 

auspiciadores para que Radio Líder sea una empresa rentable. Justificación 

Metodológica: la presente investigación ayudará en un futuro a investigadores que 

estén interesados por la variable 1 y la variable 2, para ello se utilizará 

instrumentos que aporten en dar mayor fundamento y la relación que existe entre 

ambas variables. Se empleó procedimientos distribuidos de acuerdo a la 

representación de la universidad, acopio de datos, para la recopilación de 

información, siendo como elemento principal el instrumento del cuestionario, así 

mismo se procedió a la aprobación valida de los profesionales, a la vez se tuvo 

como justificación social: ya que al ser empleado a las empresas aportará con la 

sociedad; así como los diligentes que quieren ahondar en los diversos estudios a 

la variable, así como brindar a las organizaciones una opción de disolución ante 

esta problemática. Justificación práctica: La presente investigación se aplica de 

una manera acorde que cumpla con los argumentos necesarios realizado por 

distintas organizaciones con problemas semejantes, ya que si bien es cierto de 

acuerdo a las respuestas recopiladas ayuda a obtener datos que contribuyan en 

obtener disyuntivas de solución. Al mismo tiempo, se logró precisar como objetivo 

general: Determinar la relación que existe entre Marketing digital y Rentabilidad 

en la emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión departamento de Piura 

2020. Y como objetivos específicos: Determinar la relación entre el marketing 

digital y los ingresos que se genera en la emisora de Radio Líder en el distrito de 

La Unión departamento de Piura 2020; Determinar la relación entre el marketing 

digital y los egresos que se genera en la emisora de Radio Líder en el distrito de 

La Unión departamento de Piura 2020?; Determinar la relación entre el marketing 

digital y la ganancia que se genera en la emisora de Radio Líder en el distrito de 

La Unión departamento de Piura 2020; Por consiguiente, se plantearon las 

siguientes hipótesis general de estudio: Existe relación significativa entre el 
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marketing digital y rentabilidad en la emisora de Radio Líder en el distrito de La 

Unión departamento de Piura 2020. Y como hipótesis específicos: Existe relación 

significativa entre el marketing digital y los ingresos que se genera en la emisora 

de Radio Líder en el distrito de La Unión departamento de La Unión departamento 

de Piura 2020. Existe relación significativa entre el marketing digital y los egresos 

que se genera en la emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión 

departamento de Piura 2020. Existe relación significativa entre el marketing digital 

y la ganancia que se genera en la emisora de Radio Líder en el distrito de La 

Unión departamento de La Unión departamento de Piura 2020. Existe relación 

significativa entre el marketing digital y los ingresos que se genera en la emisora 

de Radio Líder en el distrito de La Unión departamento de La Unión departamento 

de Piura 2020. 

 

II. MARCO TEÓRICO 

En los trabajos relacionados a nivel internacional se reporta el estudio de Ramón 

(2018) titulado Técnicas de marketing digital como método de venta en comercio 

electrónico, menciona que, con la innovación, la tecnología e incluso las redes 

sociales se han relacionado para hacer negocio e impactado en modelo 

empresarial. Es así como el comercio electrónico y el marketing digital han dado 

inicio a grandes cambios a nivel mundial en todas las empresas ya que con esta 

gran oportunidad de negocios aplicando el marketing digital las organizaciones y 

empresas han logrado tener buen resultado y relación con los clientes. 

Raya (2017) menciona que la tecnología a través de las redes sociales ha logrado 

realizar cambios rentables para las empresas a través de publicidad para sus 

productos o servicios que ofrezcan, ya que hoy en día el internet y tecnología han 

logrado dar rentabilidad a las empresas, menciona también que la interactividad y 

la micro segmentación que permiten hoy en día las nuevas plataformas digitales, 

son las que favorecen la fidelización y viralidad del cliente, lo que conlleva que la 

mayor rentabilidad a un menor costo posible. 

López (2018) En su investigación analizó que el marketing digital hoy en día es 

clave estratégica para el crecimiento y fidelización de los usuarios. Como 

propósito tiene identificar factores claves para conseguir conversiones en 
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negocios de venta de productos o servicios online. La investigación busca 

desarrollar metodología científica, esta investigación conlleva a optimizar las 

tecnologías y lograr la evolución y tendencia de los usuarios. 

Paso a detallar las variables marketing digital y rentabilidad con tres autores 

clásicos. Ramón, Raya y López concuerdan en que la evolución de la tecnología 

hoy en día y sobre todo el marketing digital está logrando ser un medio 

productivo, lo cual logra hacer que una empresa, microempresa o cualquier tipo 

de negocio llegue a tener rentabilidad al lograr captar usuarios. Lo cual permite 

saber que debe de ser aprovechado el marketing digital en la actualidad para 

lograr la rentabilidad que toda empresa necesita, y así por seguir creciendo y 

expandiendo más. 

Para darle mayor énfasis a la presente investigación de acuerdo al marco teórico 

es necesario los siguientes trabajos previos. El estudio del Marketing digital y 

rentabilidad ha buscado comprenderse de distintas teorías. No obstante, para 

entender cada una de ellas, el primer punto importante es definir algunos 

conceptos claves en el tema de estudio. Entre los que se encuentran el marketing 

digital y Rentabilidad. Entre ellos se tiene conceptos de estudios a nivel nacional: 

En su Tesis Avalos (2020), Marketing digital y su relación con la rentabilidad 

económica de la Corporación Médica D’Nora, Chincha Alta 2020, busca encontrar 

la relación que existe entre ambas variables, aprovechando en la actualidad la 

mayor parte de la población utiliza diversas plataformas digitales, sea por 

información, trabajo, comunicación u ocio. Realizo una investigación cuantitativa 

descriptiva, correlacional y descriptiva en la que se contó con una población de 

120 clientes que conforman la muestra total. Como instrumento se aplicó 

cuestionario que contenía 31 ítems de respuestas en escala de Likert. Se empleó 

el coeficiente de correlación para que se obtenga resultados. Se concluyó la 

existencia de relación positiva entre el marketing digital y rentabilidad económica. 

Aplicando lo antes indicado el marketing digital puede hacer que la rentabilidad de 

la radio emisora crezca ya que al ser sintonizado no solo a nivel radial sino 

también a través de las redes, nuestros clientes auspiciadores optarán por 

anunciar en radio, lo cual es beneficioso y fructífero para la empresa radial. 
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López & Urcia (2019), en su investigación Marketing digital y su relación con la 

rentabilidad de las entidades financieras del distrito de Pacasmayo – 2019, la cual 

busca encontrar la relación entre sus variables eligieron a 11 entidades 

financieras del distrito en estudio. Y su diseño fue no experimental y descriptiva 

correlacional. Realizaron encuesta para recolectar datos en la que mencionaron 

25 preguntas para las dos variables de las cuales 16 relacionadas con el 

Marketing digital y 9 a la Rentabilidad. Los investigadores elaboraron la encuesta 

con la validación de 3 expertos. Así mismo lograron determinar la relación entre 

las variables. Así a futuro la sociedad estará al tanto de las redes y ello conllevará 

a que las entidades opten por difundir a través del marketing digital, y hacen 

mención a la importancia de considerar la relación y lo esencial respecto con los 

ingresos y los costos que se adquieren mediante la buena gestión de actividades 

que hacen ser productivas para una empresa. 

En su tesis Rodríguez (2018), Marketing digital y su influencia en la rentabilidad 

de la Mypes, galería San Pedro, La Victoria, 2018. Con la investigación siendo no 

experimental, transversal, y su investigación fue causal. Conformada por 126 

gerentes Mypes, con nivel de confianza del 95%, de los cual 96 gerentes fueron la 

muestra. Los datos se procesaron a través de un software, la cual arrojo como 

resultado relación entre las variables. 

Herrera (2017) En su investigación de Influencia del marketing en la rentabilidad 

económica de MyPEs de Lima norte en el segmento de fabricación y 

comercialización de muebles de madera. Analizar las variables en esta 

investigación tuvo como muestra 248 MYPES de Lima Norte, que tienen relación 

con la fabricación y comercialización de muebles de madera. Utilizando 

instrumentos a través de encuestas que elaboro el autor validado por jueces 

expertos. Se concluyó la relación fuerte de 0.918, de acuerdo a las variables. 

Calixto (2019) Mencionó en su proyecto Marketing Digital y su influencia en la 

rentabilidad de las clínicas odontológicas, Los Olivos, 2019. Tomando en cuenta 

la teoría de Lawrence y Lorsch, la que indica que no existe organización eficiente. 

Es la entidad la que debe buscar eficiencia y lograr alcanzar equilibrio en la 

estructura y entorno. Menciona también que toda empresa u organización debe 

adecuarse a su entorno. Su investigación fue competitivo y no experimental, 
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transversal y explicativo causal, con una población de 76 gerentes en la que se 

realizó muestra censal, para recolectar información a través de encuesta e 

instrumento de cuestionario tipo Likert, así mismo se tuvo como resultado que el 

marketing digital influye en la rentabilidad de las clínicas odontológicas. 

Uribe & Sabogal (2021) sobre el Marketing digital en micro y pequeñas empresas 

de publicidad de Bogotá. Que tuvo como objetivo identificar aquellas herramientas 

usadas para lograr estrategias del marketing digital. La que fue de tipo 

exploratorio descriptivo, con una muestra estadística representativa de 365 

empresas. Se realizó 140 encuestas aquellos empresarios. Como resultados 

primordiales se encontraron como mayoría micros y pequeñas empresas 

publicitarias, las cuales no cuentan aún con plataformas de redes sociales y 

tampoco tienen posicionamiento en los buscadores. Menciona que, a través de 

las redes sociales que tienen más seguimiento y uso se encuentra Instagram y 

Facebook, en la que se difunden imágenes y otros contenidos propios. Concluye 

que aquellas empresas pequeñas no utilizan de manera eficiente o estratégica 

estos importantes recursos digitales para que logre promocionarse como 

empresas. Se aprecia la necesidad de estar capacitados para aquellos 

empresarios, se logra apreciar que a través de ellos existe oportunidad a estas 

empresas en relación con la economía creativa, comenzar a usar procesos de 

digitalización.  

Mejía (2017) Menciona que el marketing digital la define como una transformación 

para diseñar, planificar tener y habilidad puesta en funcionamiento planificada, 

eligiendo un conjunto de herramientas de marketing digital. Estos deben 

fundamentarse en la misión y propuesta de valor de la firma, con la búsqueda del 

desempeño de ejercicio y obtener rentabilidad del diseño de la promoción del 

marketing digital, de manera permanente. 

Esto se logrará ejerciendo en la emisora radial el Marketing estratégico que 

conllevará que la empresa radial sea más reconocida no solo a través de ondas 

sonoras sino también a través de redes y enlaces de transmisión de radio en vivo, 

de esta manera estaría siendo un elemento importante en estos tiempos. 

También Kannan (2017) menciono que el marketing digital una herramienta para 
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la educación internacional. En esta investigación analiza los puntos de 

comunicación utilizando la tecnología digital. Big Choice es una institución 

educativa y profesional que contribuye con informar, asesorar y orientar a la 

juventud de 15 a 30 años para que puedan tomar decisiones grandes, que deben 

elegir en sus estudios superiores y carreras profesionales. Para ello se empleó 

una investigación correlacional cualitativa, en relación al diseño fue no 

experimental – transaccional, aplicándose encuestas. Concluyendo según la 

relación que tienen ambas variables. Se debe entender la importancia que es 

contar con el marketing digital de la empresa para llegar a más radio escucha, lo 

cual ayuda a la empresa radial a aumentar su rentabilidad. 

Aplica a la importancia del marketing digital como herramienta para que su 

difusión sea reconocida no solo en la localidad sino lograr ser reconocida 

internacionalmente, con la ayuda de esta tecnología en la actualidad se lograra 

llegar a todos los géneros niños, adolescente, jóvenes, adultos, hombre y 

mujeres, a la vez como medio radial podrá dar oportunidad de trabajo a la 

juventud y ser a la vez escuchados por otras partes del mundo. 

Vergara (2021) En su investigación: Marketing Digital y Rentabilidad Económica 

en la vinícola Sales Salesiana de Lima 2020, tuvo como meta y propósito lograr 

usar la tecnología para obtener rentabilidad en el negocio. 

Este tipo de tecnología involucra al Marketing digital como un elemento principal 

para lograr como micro empresa mayor rentabilidad en la representada; es donde 

viene el beneficio en ingresos para el medio radial a través de la publicidad radial 

que las entidades bancarias, empresarios, emprendedores, músicos y otros tienen 

la necesidad de solicitar servicios publicitarios, donde se puede apreciar que los 

radioescucha sintonizan un radio receptor sin tener que cambiar de frecuencia ya 

que se sienten identificados con la frecuencia de su preferencia. Sin embargo, 

llegando luego el medio televisivo donde los televidentes ante un anuncio 

publicitario cambian de canal, y no se mantiene la fidelidad; es ahí donde la radio 

logra tener más ventaja de demanda en sintonía por los oyentes fieles, más aún 

con la llegada de equipos tecnológicos, celulares, memorias USB donde los 

radioescuchas optan por adquirir uno para poder sintonizar música sin 

interrupciones. Pero ya en los últimos 4 años la radio y televisión, siendo la más 
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afectada las radioemisoras no han seguido manteniendo la misma captación 

como antes. Ya con el ingreso de las redes sociales Facebook, YouTube, 

Instagram, tiktok y otras redes en el mundo donde pueden apreciar, películas y 

entretenimiento, donde ahora las entidades publicitan su negocio. Lo cual conllevó 

a que la demanda en publicidad radial descienda y hoy en día las redes sociales 

es el entretenimiento y medio principal de publicidad para la sociedad de todas las 

edades. Durante inicios del año 2020 las radios locales quebraron otras se 

mantuvieron por la epidemia que nos acecha a inicios de año 2020 muchos 

lograron aplicar estrategias que ayudaron a que algunas emisoras radiales se 

mantengan en el mercado, ya que todas las entidades fueron afectadas. Y la 

mayor atracción es las redes, debido a ello los medios radiales locales optan por 

innovar a través del marketing digital, contando con fan page informar noticias, 

entretenimiento a la vez página web para lograr así nuevamente ocupar un lugar 

en la sociedad, el marketing digital en la sociedad en un ente fructífero para 

diversos negocios, en el cual ya se puede reconocer que los medios tecnológicos 

virtuales son ya una realidad en la que se sigue tratando ganar la confianza, ya 

que si bien es cierto en las compras online no siempre son seguras es por ello 

que aún existe duda en cuanto a las ventas online. 

Según Claudio ( 2018) en su investigación, explicó la importancia de la libre 

expresión, a la vez sorprendió al mencionar que debe de existir veracidad en la 

información o nota. Así aclaró la suma clave que son los comunicadores 

profesionales ante la amplia información falsa que pueda existir, ya que si bien es 

cierto existe simplicidad de los oyentes de poder contraponer los comunicados en 

informes que se perciben. Esto conlleva a la importancia de una radio emisora, 

de ser un elemento en el cuál la difusión y trasmisión de información debe ser 

verás, educativa y cultural y que la información negativa no es buena para la 

sociedad. Y que la información positiva (información, educación y cultura) ayudará 

a que la sociedad contribuya con nuestra localidad. 

En la dimensión según Revistas Dilemas, El marketing hoy en día es más 

importante que años atrás, y que hoy en día los microempresarios desean invertir 

en publicidad Rivera (2017). 

Revista estudios de comunicación publicidad en internet brinda grandes 
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oportunidades en la cuál a través de grabaciones, enlaces y difusión. Es así como 

a través de la publicidad digital se beneficia de posibilidades que se realiza 

tradicionalmente Bloomenthal (2019). 

En cuanto la dimensión Según Abad (2018) menciona en su revista la 

importancia de la fidelización ya que está es clave principal del marketing de la 

cual se tendrá como resultados lograr satisfacer al cliente. La fidelización de los 

oyentes en radio es importante para la radio emisora ya que el saber que la radio 

será transmitido en las redes sociales, conllevará a que los radio escucha 

continúen buscando nuestro link y mantenerse en sintonía. 

En la dimensión Respecto a la comunicación. Alcázar (2017) Menciona en su 

libro la importancia de la comunicación con el cliente para poder crear una mejor 

manera de atención al cliente. En este caso se busca lograr llamar el interés de 

los clientes auspiciadores y así la radio sea productiva y a través de la 

comunicación la rentabilidad en la radio logre crecer. 

En cuanto la dimensión Según Hernández, Hugo, Barrios, & Martínez (2018), 

indica la importancia de la calidad como meta empresarial que toda empresa debe 

afrontar, debido a que son ellas las que convierten las necesidades del cliente en 

el futuro de las ventas para toda empresa. Que la radio emita calidad en 

programación lograría que los radio escucha mantengan la sintonía no solo radial 

sino también como se mencionó puedan escucharlo a través de las redes 

sociales, ello logrando que también sean los auspiciadores clientes que decidan 

renovar contrato. 

En el ámbito de la Región, se reporta el 6% de radio emisoras autorizadas por el 

MTC. En relación al distrito de La Unión que cuenta con 5 emisoras de radio 

autorizadas por el MTC, siendo Radio Líder una de ellas. Sin embargo, pese a la 

situación adversa ante la llega del virus que no solo se llevó vidas sino también 

llego a generar pérdidas a distintas empresas. 

Aunque se reporta un bajo porcentaje de radio emisoras autorizada la situación 

mencionada en el párrafo anterior, las radio emisoras han llegado a ser medios de 

comunicación locales afectados económicamente y que no cuentan con ingresos 

como micro empresa. En consecuencia, se evidencio que en sintonía si teníamos 
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un alto porcentaje, sin embargo, de continuar con esta problemática se analizó la 

situación y se optó por acudir al marketing digital y rentabilidad que brindará al ser 

uso de la tecnología. 

Continuando con el marketing digital y rentabilidad de Radio Líder, la cual es 

importante que Radio Líder cuente con autorización del Ministerio de Transportes 

y Comunicaciones (MTC), es así como se realizó renovación de licencia a través 

del MTC, 2019. 

Desde este modo, la investigación presenta justificación práctica porque aborda 

un problema puntual que es la baja de ingresos, con el cual los resultados del 

estudio serán de utilidad para utilizar como ventaja a la solución al problema y al 

lograr ser escuchados a través del marketing digital se logrará ser una empresa 

rentable. Además, se justifica socialmente permitirá a los clientes y auspiciadores 

conocer de las nuevas estrategias planteadas por la emisora Radio Líder en el 

caso de implementarse las propuestas de la investigación. 

En cuanto al indicador de comunicación digital Guevara (2021) es un rol 

importante ya que ella es la que conlleva a que interactuemos con otras personas. 

En cuanto al indicador de promoción digital Bedoya (2019), Herramienta 

importante del marketing con el que la empresa u organización quiere transmitir o 

difundir su producto a los usuarios o consumidores para que ellos sientas 

atracción y quieran obtenerlos. 

En cuanto al indicador de publicidad digital es la tecnología digital a través del 

marketing digital que ha logrado ser un medio necesario para anunciar producto o 

servicio. Silvestti (2017) las nuevas estrategias sobre publicidad es que deben 

lograr adaptarse al cambio constante de la tecnología. 

En cuanto al indicador de comercialización digital Paulet Sosa (2018) menciona 

que comercializar es estimular y organizar el producto o servicio para lograr 

satisfacer a los usuarios y logren obtener mayores ganancias. Es así que la 

comercialización logra potenciar el objetivo. 

Siguiendo con nuestra variable de rentabilidad Flores (2018), es un concepto no 

muy utilizado por quienes lo utilizan a diario, muchas personas eligen brindar 
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capital, y buscan invertir en empresas parte de su economía, a través de 

decisiones directivas. La rentabilidad en toda empresa es indispensable para que 

esta última pueda crecer, ya que toda empresa lo que busca es obtener 

rentabilidad ante el inicio de sus actividades y así lograr seguir creciendo a la vez 

lograr expandirse. 

Según Aguirre, Barona, & Dávila (2020) Barona y Dávila, en su revista menciona 

que la rentabilidad a nivel mundial es importante, lo cual conlleva que bajo los 

análisis financieros se torne una valoración a una organización o empresa, para 

así poder financiar operaciones. Así mismo tener una evaluación sobre la 

situación en que se encuentre la empresa, lo cual permite a los directores 

encargados tomar decisiones acertadas. 

En cuanto a la dimensión de ingresos Roca (2019), menciona que las utilidades 

que son percibidas por asociaciones permiten la exploración, explotación, 

concesión o similares. En cuanto la dimensión de egresos surge en cuanto los 

pasivos que existe en la empresa, costos que son capitales ajenos y que su 

interés conlleva a un gasto financiero para el prestamista. En cuanto la dimensión 

de la ganancia o que es el beneficio económico que se obtiene con los recursos 

necesarios para lograr obtener la ganancia esperada. 

Respecto al marketing digital y rentabilidad se puede obtener como palabras 

claves, publicidad, ganancia, comercialización, promoción y comunicación. 

 

III. METODOLOGÍA 

3.1 Tipo y diseño de investigación 

Tipo de investigación 

El tipo de investigación es aplicada y tiene como finalidad determinar la relación 

entre el marketing digital y rentabilidad de acuerdo al desarrollo del presente 

estudio; ya que busca a la vez como propósito encontrar solución de un problema 

específico que se presenta realmente; logrando llevar a la práctica teorías en 

general para lograrlo (Baena, 2017). Su objetivo es estudiar el problema, este tipo 

de investigación se puede confiar ya que los hechos se descubren y algún nuevo 

dato será útil a la teoría. Esto debido a que se utilizó conocimiento desarrollado 

respecto a la administración de la distribución para que sean aplicados en el 
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marketing digital y rentabilidad. (p. 11) 

Martí (2017) Busca alcanzar objetivos que brinde efectos positivos para la 

comunidad y a la vez reflexionar en caso sea de negociación la investigación que 

se realice. Quienes realicen la investigación cuantitativa deben generar proceso 

que impliquen progresivamente. La elaboración de un proyecto de investigación 

debe definir objetivos que deseen alcanzar metódicamente con aspectos en el 

tiempo que se va a desarrollar. (p. 24) 

Diseño de investigación 

Para esta investigación se aplicó el diseño no experimental, debido a que en 

ningún momento se manipuló ninguna de las variables, procedimiento en la que se 

genera entendimiento y con corte transversal del que Gómez (2016) menciona se 

recolectan datos en un solo momento, su propósito es describir variables y 

analizar su incidencia en un momento dado. Lo cual hace mención que al reunir 

datos se busca describir las variables y luego analizarlas en el momento para que 

los resultados sean los esperados. (p. 5) 

Nivel de investigación 

Respecto al nivel, la investigación fue descriptiva-correlacional. Guevara, 

Verdesoto y Castro (2020) menciona que la investigación descriptiva, es el 

investigador quien elige si quiere ser un observador completo o participante. Tiene 

ventajas: La recolección de datos, datos variados, entorno natral, rápida de 

ejecutar y económica además de fortalecer la toma de decisiones. (p. 167). 

Investigación correlacional, Hernández, Fernández, y Baptista (2019) hacen 

mención que la investigación correlacional tiene como propósito saber el nivel o 

grado que haya entre variables, categorías o conceptos en algunos casos se 

evalúa la relación entre dos variables. (p. 93)  

 

3.2 Variables y operacionalización 

Tabla 1 

Variables 

Variables Categoría de variable 

Marketing digital 

Rentabilidad 

Cuantitativa 

Cuantitativa 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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Marketing digital (Variable 1) 

 
Definición conceptual 

 
Vicuña (2018), es la que se encarga de recolectar estratégicamente con la ayuda 

de la tecnología online, que en la actualidad los negocios para vender e informar 

algún bien o servicios requiere del marketing digital a través de los medios 

digitales y hoy en día no solo para empresas grandes sino para emprendedores y 

microempresarios (p. 35). 

Dimensión 1: Comunicación digital 

Astudillo, Cerón (2018), mencionan que en la actualidad generación opta por la 

comunicación digital a través de la nueva tecnología se enlazan con los 

cibernautas y está a tiempo constante a través de las redes ya que la interacción 

es constante. (p.26) 

Dimensión 2: Promoción digital 

Siso, Arquero (2018) manifiestan la importancia de la comunicación digital, ya que 

esta permite acceder a plataformas de las redes sociales y tienen más visibilidad 

y acceso en el entorno de los cibernautas. (p.26) 

Dimensión 3: Publicidad digital 

Rubio, Sanz (2019), es la que facilita la relación y comunicación con los 

cibernautas ya que esta logra captar a muchos consumidores, son los usuarios 

quienes estarán activos a querer adquirir el servicio o compra a través de la 

publicidad digital, esta logra a tener esa relación positiva de vendedor a cliente. 

(p.12) 

Dimensión 4: Comercialización digital 

Sampedro, Palma (2021) indican que la comercialización digital se encarga de 

comercializar aquel producto o servicio a través de redes sociales y se espera 

alcanzar los resultados positivos esperados, utilizando las redes sociales. (p.485) 

Indicadores: Invertir en publicidad, difusión y transmisión, impacto noticiero, 

crecimiento a través de las redes, Transmisión de la programación en internet, 

Programas variados, Retención de clientes, costo por adquisición, Porcentaje de 
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clientes, Compromiso en redes sociales, Retorno de la inversión y 

Comercialización de clientes. Gonzáles (2018) menciona que los indicadores 

ayudan a tomar en cuenta puntos clave y así ayuden a mejorar algunas 

debilidades. 

Rentabilidad (Variable 2)  

Definición Conceptual 

Según Chaupis (2019), dice que rentabilidad es tener la cualidad de lograr 

obtener el dinero por su utilidad, y en un futuro asociarlo con los aspectos 

contables, financieros y patrimonios en la realidad de las instituciones u 

organizaciones. Es así que para   lograr realizar las mejoras que se deben ejercer 

y que sea eficaz y eficiente para tener los resultados esperados, a la ve realizar 

mejoras que se requiere para obtener buena rentabilidad. (p.15) 

Dimensión 5: Ingresos 

Acosta, Azuero & Concha (2017), mencionan que el efectivo que ingresa es 

generado por la sociedad, en la que se obtiene beneficio para la empresa, a la 

vez se consideran como elemento capital para pago de impuestos, por tanto, los 

ingresos es lo esperado por todo empresario. (p.18) 

Dimensión 6: Egresos 

Linares (2020) indican los egresos de dinero, se realiza a través de caja con un 

documento que sustente la salida de dinero, en las que se incluyen. (p.7) 

 

Dimensión 7: Ganancias 

Linares (2020) Permite determinar normas tributarias y contables para que se 

diferencie adecuadamente la aplicación, en el caso de las empresas la utilidad 

que se asigne a su representada. (p.11) 

 

Indicadores: Beneficio de publicidad, crecimiento de ventas, medios radiales, 

contrato publicitario, ciclo de conversión consto de servicio publicitario, deducción 

de gasto, recursos en bienes y servicios, publicidad como herramienta de 

ganancias, periodo de publicidad. 
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Escala de medición: La escala de medición será con escala de Likert, que es 

utilizada para lograr obtener datos estadísticos, a través del SPSS. Con los 

valores: Nunca, casi nunca, a veces, casi siempre y siempre.  

 

3.3 Población, muestra, muestreo, unidad de análisis  

Población 

Conjunto de componentes de igual especie de un lugar determinado. 

Para la presente investigación la población es finita debido a que se conoce la 

cantidad de clientes empresa que pertenecen a la cartera que trabajan con la 

Empresa Radio Líder. 

Para la presente investigación obtenida directamente de la empresa se tomó en 

cuenta criterios, el personal comprende en la actualidad de 16 clientes. Yuni & 

Urbano (2014) específica que la población es el total de un conjunto, las cuales 

incluyen unidades que conforman el conjunto y es fundamental recalcando que no 

siempre se puede acceder aquella observación que conforman la población. 

(p.201)  

Criterios de inclusión:  

- Se consideró a los clientes como cajas municipales, edpymes y bancos 

Criterios de Exclusión:  

- Se consideró a los clientes comerciantes, microempresarios, pequeños 

empresarios y emprendedores en general. 

Por ello la población considerada fueron los clientes: 01 Gerente, 01 

administrador, 01 asesor, 01 y 07 colabores que suman un total de 11. 

 

Muestra 

 
Otzen & Manterola (2017), conceptualiza que la muestra conlleva a deducir y 

generalizar aquellos resultados que se observan, la muestra será representativa o 

no, quienes se consideraron y se incluyeron en éste estudio, número de personas 

que              analizando la muestra permitirá realizar conclusiones. (p.228) 
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El tamaño de la muestra fue igual que la población de 11 clientes empresas de la 

emisora de Radio Líder. 

Muestreo 

Muñoz (2017), busca como finalidad ofrecer una alternativa para cada 

componente de la ciudadanía (p.9) 

Menciona que el muestreo permitirá conocer la probabilidad que cada persona 

encuestada será incluida en la muestra.  

Para la presente investigación no le corresponde un muestreo porque la muestra 

es censal. 

Unidad de análisis 

La unidad de análisis de la investigación fue la empresa Radio Líder. 

 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos  

Técnica 

En el estudio se aplicó como técnica para recopilar datos la encuesta. Según 

Hernandez & Duana (2020) las técnicas componen el grupo de instrumentos en 

el cuál se ejecuta el método. (p.51) 

Instrumento 

Martinez (2015) define al cuestionario conjunto de ítems diferentes que pueden 

ser planteados de forma enunciativa, interrogativa, negativa o afirmativa con 

muchas alternativas con preguntas ordenadas y bien definido el contenido del 

tema a investigar. Como objetivo busca traducir las variables que brindan 

información viable al ser cuantificada. (p.191) 

El instrumento que se realizó para la medición a través de un cuestionario para 

realizar la recolección de datos, reuniendo el total de respuestas a los ítems que 

se requieren saber para responder a la problemática del estudio. El cuestionario 

será con escala de Likert donde; 1=Nunca/2=Casi nunca/3=A veces/4=Casi 

Siempre, la cual se mide por las dimensiones. 
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Validez y confiabilidad 

 
El instrumento fue validado a través del juicio de expertos siendo los siguientes: 

Tabla 2 

Validación de juicio de expertos 

N° Expertos Especialidad Opinión 

1 

2 

Edith Geobana Rosales Domínguez 

Luzmila Gabriella Maurtua Gurmendi 

Dra. En Administración 

Mg. En Administración 

 

Aplicable 

3 Percy Donald Gonzaga Correa Mg. En Administración 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Se determinó la confiabilidad a través del coeficiente alfa de cronbrach el cual 

permitió conocer el nivel de confiabilidad del instrumento, después debe ser 

aplicado a una parte de la muestra de 11 clientes empresa.  En el formulario 

existen diversas interrogantes que se consideró de acuerdo a las variables de 

estudio, con el fin de recopilar datos de la muestra de materia de estudio.  

La confiabilidad del instrumento mostró un resultado de 0.903 con Alfa de 

Cronbach excelente.  

Tabla 3 

Resumen de procesamiento de casos 

 N % 

 

Casos 

Válido 11 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 11 100,0 
Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Tabla 4 

Confiabilidad de Cronbach 

 

Alfa de Cronbach 

 

N de elementos 

,903 22 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

3.5 Procedimientos 

Se realizó la encuesta de formulario a los clientes que conforman la muestra. En 

coordinación y anticipada comunicación indicando el objetivo que se desea 

obtener para mejorarlos. 
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3.6 Método de análisis de datos 

En la investigación de tipo cuantitativo se tuvo en cuenta la secuencia 

estandarizada desde la recolección de los datos y su sucesivo tratamiento, es por 

ello que posterior a la recopilación de la información a través del formulario 

empleado a la muestra seleccionada, se empleó diversos procesos estadísticos 

que reúnen el programa estadístico SPSS, el cual concede mostrar resultados 

inferenciales como descriptivos, la relación de las variables, nivel de seguridad y 

aprobación de la teoría por el investigador. Como primer punto se realizó la 

encuesta en coordinación anticipada y comunicación indicando el objetivo que se 

desea obtener para mejorarlos con la empresa para llevarla a cabo a los 

clientes que conformen la muestra. Como segundo punto se dio inicio a la 

aplicación de encuesta online, con la plataforma de google drive, aplicada a los 

clientes de la empresa. Como tercer punto se procede a recopilar datos y 

procesamiento a través del programa SPSS. Y como cuarto punto, se procedió a 

la redacción y discusión de las conclusiones. Concluyendo como quinto punto, 

proceder a la presentación de la propuesta. 

3.7 Aspectos éticos 

Para la investigación se tomó en cuenta aspectos éticos, rechazando a cualquier 

modalidad de plagio a la redacción de tesis, teniendo cuidado y respetar la 

propiedad intelectual. Como aspectos éticos se usaron los principios de la 

honestidad, respeto y confidencialidad de la recopilación de datos de los autores, 

y se utilizó los artículos para mejor interpretación de la presente investigación.  

Se informó también a los clientes empresa encuestados la naturaleza de la 

presente investigación. También se respetó la identidad de los encuestados; a la 

vez se resalta que la investigación cumple con las normas APA. 
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IV. RESULTADOS 

4.1 Análisis descriptivo 

Variable 1: Marketing Digital  

Tabla 5 

Variable Marketing digital 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 

Válido 

Malo 1 9,1 9,1 9,1 

Regular 2 18,2 18,2 27,3 

Bueno 8 72,7 72,7 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

 

 Figura 1: Variable Marketing digital 

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

Interpretación: 

 
Al observar la tabla 5 y la Figura 1 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto al Marketing Digital indica que es bueno 

el 72.73 %, el 18.18% regular y es malo para un 9.09 %. 
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Dimensiones de la variable Marketing Digital 

Tabla 6 

Dimensión 1: Comunicación Digital 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 

Válido 

Malo 1 9,1 9,1 9,1 

Regular 7 63,6 63,6 72,7 

Bueno 3 27,3 27,3 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

                   

Figura 2: Dimensión Comunicación digital 

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 
 

Interpretación: 

 
Al observar la tabla 6 y la Figura 2 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto a la dimensión Comunicación Digital que 

es regular un 63.64%, es regular un 27.27% y es malo en un 9.09%. 
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Tabla 7 

Dimensión 2: Promoción Digital 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 

Válido 

Malo 1 9,1 9,1 9,1 

Regular 6 54,5 54,5 63,6 

Bueno 4 36,4 36,4 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

Figura 3: Dimensión Promoción digital 

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

Interpretación: 

 

Al observar la tabla 7 y la Figura 3 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto a la dimensión Promoción digital es 

regular en un 36.36%, bueno para un 25.00% y es malo para un 9.09%. 
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Tabla 8 

Dimensión 3: Publicidad Digital 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 

Válido 

Malo 1 9,1 9,1 9,1 

Regular 2 18,2 18,2 27,3 

Bueno 8 72,7 72,7 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

Figura 4: Dimensión Publicidad Digital 

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 
 
Interpretación: 

 

Al observar la tabla 8 y la Figura 4 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto a la dimensión Publicidad Digital indican 

que es bueno el 72.73%, para el 18.18% es regular y que es malo para el 9.09%. 
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Tabla 9 

Dimensión 4: Comercialización digital 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido Porcentaje acumulado 

 

Válido 

Malo 2 18,2 18,2 18,2 

Regular 5 45,5 45,5 63,6 

Bueno 4 36,4 36,4 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

 

Figura 5: Dimensión Comercialización digital 

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

Interpretación: 

 

Al observar la tabla 9 y la Figura 5 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto a la dimensión Comercialización Digital 

es regular para el 45.45 %, para el 36.36% es bueno y para el 18.18% indica que 

es malo. 
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Variable 2: Rentabilidad 

Tabla 10 

Variable Rentabilidad 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 

Válido 

Malo 2 18,2 18,2 18,2 

Regular 4 36,4 36,4 54,5 

Bueno 5 45,5 45,5 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  
Figura 6: Variable Rentabilidad 

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

Interpretación: 

 
Al observar la tabla 10 y la Figura 6 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto a la Rentabilidad que es buena para un 

45.45 %, regular para un 36.36% y para el 18.18 % indica que es malo. 
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Dimensiones de la variable Rentabilidad 

 
Tabla 11 

Dimensión 5: Ingresos 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 

Válido 

Malo 2 18,2 18,2 18,2 

Regular 3 27,3 27,3 45,5 

Bueno 6 54,5 54,5 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

  Figura 7: Dimensión Ingresos 

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

Interpretación: 

 

Al observar la tabla 11 y la Figura 7 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto a la dimensión Ingresos es bueno en un 

54.55%, para el 27.27% es regular y para el 18.18 % indica que es malo. 
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Tabla 12 

Dimensión 6: Egresos 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 

Válido 

Malo 2 18,2 18,2 18,2 

Regular 7 63,6 63,6 81,8 

Bueno 2 18,2 18,2 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  Figura 8: Dimensión egresos 

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

Interpretación: 

 

Al observar la tabla 12 y la Figura 8 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto dimensión Egresos que es regular en un 

63.64%, para el 18.18% es bueno y para el 18.18 % indica que es malo. 
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Tabla 13 

Dimensión 7: Ganancias 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido Porcentaje acumulado 

 

Válido 

Malo 2 18,2 18,2 18,2 

Regular 4 36,4 36,4 54,5 

Bueno 5 45,5 45,5 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

 

 Figura 9: Dimensión ganancias 

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

Interpretación: 

 

Al observar la tabla 13 y la Figura 9 se aprecia que de los 11 clientes empresas 

encuestadas manifestaron con respecto a la dimensión Ganancias que es bueno 

en un 45.45%, para el 36.36% es regular y para el 18.18 % indica que es malo. 
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4.2 Resultados inferenciales 

4.2.1 Pruebas de Normalidad 

Flores, Flores (2021) (pág. 87) Mencionan que la prueba de Shapiro-Wilk para 

contrastar con normalidad tamaño de la muestra deben ser menor a 50 y en el 

caso de que las muestras sean grandes se realizaría el test de Kolmogorov-

Smirnov.  

El método consiste en iniciar clasificando la muestra de menor a mayor valor, 

obteniendo como resultado el nuevo vector muestral. Cuando la muestra es < a 

50, se contrasta la normalidad con Shapiro-Wilk. 

Para determinar el tipo de estadístico (paramétrico o no paramétrico) a emplear se 

realizó la prueba de normalidad. 

Hipótesis de normalidad: 

H0: La distribución de la muestra sigue una distribución normal 

Ha: La distribución de la muestra no sigue una distribución normal 

Reglas de decisión: 

1) Por el tamaño de la muestra: Prueba de Shapiro-Wilk si n<=50; y para la 

prueba de Kolmogorov-Smirnov si n>50. 

2) Por resultados de la significancia 

Sig p = 5% = 0.05 

Sig E < que sig p = Se rechaza la H0; entonces la distribución es no normal. 

Sig E > que sig p = Se acepta la H0; entonces la distribución es normal. 

 

Tabla 14 

Prueba de normalidad de Shapiro-Wilk 

 

Pruebas de normalidad 

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

Marketing digital ,266 11 ,028 ,761 11 ,003 

Rentabilidad ,195 11 ,200* ,873 11 ,084 

*. Esto es un límite inferior de la significación verdadera. 

a. Corrección de significación de Lilliefors 

 Fuente: Elaboración propia con los resultados de la encuesta procesados con el SPSS V.25 
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Interpretación: En el presente trabajo en la tabla 13 se observa que la muestra del 

estudio es menor a 50, por lo cual se procede a enfocarse en los resultados del 

estadístico de Shapiro-Wilk, con una muestra de 11 clientes empresa y de 

acuerdo a las reglas si n<=50 haremos uso de Shapiro-Wilk. Por lo tanto, en esta 

tabla 13 se toman los resultados de Shapiro-Wilk donde se observa que la 

significancia es 0,003 y de acuerdo a la regla de decisión 2 dice que si esta sig E 

< sig P Se rechaza la H0 y se acepta la Ha; entonces la distribución no sigue una 

distribución normal es decir se empleara pruebas no paramétricas. 

Hernández y Mendoza (2018), mencionan que para el coeficiente de correlación 

de Rho de Spearman; a través de una prueba estadística, para lograr analizar la 

relación entre ambas variables según el nivel por niveles o de razón. 

 
Tabla 15 

Parámetro para el cálculo de correlación de Rho de Spearman 

 
Valor Significado 

-1.00 

-0.90 

-0.75 

-0.50 

-0.25 

-0.10 

0.00 

+0.10 

+0.25 

+0.50 

+0.75 

+0.90 

+1.00 

Correlación negativa perfecta 

Correlación negativa muy fuerte 

Correlación negativa considerable 

Correlación negativa media 

Correlación negativa débil 

Correlación negativa muy débil 

Inaceptable 

Correlación positiva muy débil 

Correlación positiva débil 

Correlación positiva media 

Correlación positiva considerable 

Correlación positiva fuerte 

Correlación positiva perfecta 

Fuente: López y Urcia 2019 

 

 

 

 



31 
 

4.2.2 Prueba de hipótesis  

Hipótesis General 

Hipótesis de trabajo: Existe relación significativa entre el marketing digital y 

rentabilidad en la emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión departamento 

de Piura 2020. 

H0: Marketing digital no tiene relación con la rentabilidad en la emisora de Radios 

Líder 93.3 FM del distrito de La Unión departamento de Piura, 2020 

Ha: Marketing digital tiene relación con la rentabilidad en la emisora de Radios 

Líder 93.3 FM del distrito de La Unión departamento de Piura, 2020 

Sig p = 5% = 0.05 

Sig E < que Sig p = Se rechaza la H0; entonces se acepta la hipótesis alternativa. 

Sig E > que Sig p = Se acepta la H0; entonces se rechaza la hipótesis alternativa. 

 
Tabla 16 

Prueba de correlación 

 

 Marketing digital Rentabilidad 

 

 

Rho de Spearman 

Marketing digital Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,630* 

Sig. (bilateral) . ,038 

N 11 11 

Rentabilidad Coeficiente de 

correlación 

,630* 1,000 

Sig. (bilateral) ,038 . 

N 11 11 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

 Fuente: Elaboración propia con los resultados de la encuesta procesados con el SPSS 25 

 

Interpretación: De acuerdo a la tabla 15 se tuvo una correlación de entre 

marketing digital y Rentabilidad de 0.630 que según tabla 14 es considerada una 

correlación positiva considerable. Así mismo el resultado de la significancia E que 

se encuentra en la tabla 15 fue de 0,0.38 menor que la sig p (0.05) lo que significa 

que se rechaza la hipótesis nula, acepta la hipótesis alternativa, es decir sí existe 

relación entre el marketing digital y rentabilidad. 
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Prueba de hipótesis específica 1: 

Hipótesis de trabajo: Existe relación significativa entre el marketing digital y los 

ingresos que se genera en la emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión 

departamento de Piura 2020 

H0: Marketing digital no tiene relación con los ingresos en la emisora de Radios 

Líder 93.3 FM del distrito de La Unión departamento de Piura, 2020 

Ha: Marketing digital tiene relación con los ingresos en la emisora de Radios Líder 

93.3 FM del distrito de La Unión departamento de Piura, 2020 

Sig p = 5% = 0.05 

Sig E < que Sig p = Se rechaza la H0; entonces se acepta la hipótesis alternativa. 

Sig E > que Sig p = Se acepta la H0; entonces se rechaza la hipótesis alternativa. 

 
Tabla 17  

Prueba de correlación de la hipótesis especifica 1 

 

 Marketing digital Ingresos 

 

 

 

Rho de Spearman 

 

Marketing digital 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,722* 

Sig. (bilateral) . ,012 

N 11 11 

 

Ingresos 

Coeficiente de 

correlación 

,722* 1,000 

Sig. (bilateral) ,012 . 

N 11 11 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

 Fuente: Elaboración propia con los resultados de la encuesta procesados con el SPSS 25 

 

Interpretación: De acuerdo a la tabla 16 se tuvo una correlación de entre 

marketing digital e ingresos de 0.722 que según tabla 14 es considerada una 

correlación positiva considerable. Así mismo el resultado de la significancia E que 

se encuentra en la tabla 16 fue de 0,012 menor que la sig p (0.05) lo que significa 

que se rechaza la hipótesis nula, aceptando la hipótesis alternativa, es decir sí 

existe relación entre el marketing digital e ingresos. 
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Prueba de hipótesis específica 2: 

Hipótesis de trabajo: Existe relación significativa entre el marketing digital y los 

egresos que se genera en la emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión 

departamento de Piura 2020 

H0: Marketing digital no tiene relación con los egresos que se genera en la 

emisora de Radios Líder 93.3 FM del distrito de La Unión departamento de Piura, 

2020 

Ha: Marketing digital tiene relación con los ingresos que se genera en la emisora 

de Radios Líder 93.3 FM del distrito de La Unión departamento de Piura, 2020 

Sig p = 5% = 0.05 

Sig E < que Sig p = Se rechaza la H0; entonces se acepta la hipótesis alternativa. 

Sig E > que Sig p = Se acepta la H0; entonces se rechaza la hipótesis alternativa. 

 
Tabla 18 

Prueba de correlación de la hipótesis especifica 2 

 

 Marketing digital Egresos 

 

 

 

Rho de Spearman 

 

Marketing digital 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,541 

Sig. (bilateral) . ,085 

N 11 11 

 

Egresos 

Coeficiente de 

correlación 

,541 1,000 

Sig. (bilateral) ,085 . 

N 11 11 

 Fuente: Elaboración propia con los resultados de la encuesta procesados con el SPSS 25 

 

Interpretación: De acuerdo a la tabla 17 se tuvo una correlación de entre 

marketing digital y egresos de 0.541 que según tabla 14 es considerada una 

correlación positiva media. Así mismo el resultado de la significancia E que se 

encuentra en la tabla 17 fue de 0,085 mayor que la sig p (0.05) lo que significa 

que se acepta la hipótesis nula, rechazando la hipótesis alternativa, es decir no 

existe correlación entre el marketing digital y egresos. 
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Prueba de hipótesis específica 3: 

Hipótesis de trabajo: Existe relación significativa entre el marketing digital y la 

ganancia que se genera en la emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión 

departamento de Piura 2020. 

H0: Marketing digital no tiene relación con la ganancia que se genera en la 

emisora de Radios Líder 93.3 FM del distrito de La Unión departamento de Piura, 

2020 

Ha: Marketing digital tiene relación con la ganancia que se genera en la emisora 

de Radios Líder 93.3 FM del distrito de La Unión departamento de Piura, 2020 

Sig p = 5% = 0.05 

Sig E < que Sig p = Se rechaza la H0; entonces se acepta la hipótesis alternativa. 

Sig E > que Sig p = Se acepta la H0; entonces se rechaza la hipótesis alternativa. 

 

Tabla 19 

Prueba de correlación de la hipótesis especifica 3 

 

 Marketing digital Ganancias 

 

 

 

Rho de Spearman 

 

Marketing digital 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,426 

Sig. (bilateral) . ,192 

N 11 11 

 

Ganancias 

Coeficiente de 

correlación 

,426 1,000 

Sig. (bilateral) ,192 . 

N 11 11 

 Fuente: Elaboración propia con los resultados de la encuesta procesados con el SPSS 25 

 

Interpretación: De acuerdo a la tabla 18 se tuvo una correlación de entre 

marketing digital y ganancias de 0.426 que según tabla 14 es considerada una 

correlación positiva media. Así mismo el resultado de la significancia E que se 

encuentra en la tabla 18 fue de 0.192 mayor que la sig p (0.05) lo que significa 

que se acepta la hipótesis nula, rechazando la hipótesis alternativa, es decir no 

existe relación entre el marketing digital y ganancias. 
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V. DISCUSIÓN 

En esta investigación como objetivo general al determinar la relación que existe 

entre el marketing digital y rentabilidad en la emisora de radio Líder 93.3 FM en el 

distrito de La Unión del departamento de Piura, 2020; Los resultados mostrados 

en la tabla N° 15 se pudo encontrar que el valor (p calculado = 0.38) < (p tabular = 

0.05), a través de la prueba no paramétrica de Rho de Spearman, lo que nos da a 

entender que existe relación entre ambas variables. Esto quiere decir que el 

emplear el marketing digital y sea aceptada también por los clientes, la empresa 

logrará obtener la rentabilidad esperada. Frente a los mencionado se rechaza la 

hipótesis nula, y se acepta la hipótesis alternativa, donde refiere que existe 

relación entre Marketing digital y Rentabilidad en la emisora de radio Líder 93.3 

FM en el distrito de La Unión del departamento de Piura. Estos resultados son 

corroborados con la investigación de Avalos, 2020, “Marketing y su relación con la 

rentabilidad económica de la Corporación Médica D’NORA, Chincha Alta, 2020”, 

en la que concluye, mediante una prueba estadística la cual fue Rho de 

Spearman, en la cual da como resultado la existencia de relación positiva 

considerable (0,468**), de acuerdo a esto, permite concluir, que según lo indicado 

líneas arriba con la presente investigación tienen similitudes donde la relación 

entre marketing digital y rentabilidad guardan una relación; al generar marketing 

digital en la emisora radial incrementará la rentabilidad dentro de la empresa. Sin 

embargo, en esta investigación también según estadística Rho de Spearman 

dando como resultado la existencia de relación positiva considerable (0,630*). 

Hernández, Hugo, Barrios, & Martínez, 2018, indica la importancia de la calidad 

como meta empresarial que toda empresa debe  afrontar debido a que son ellas 

las que convierten las necesidades del cliente en el futuro de las ventas para toda 

empresa. Que la radio emita calidad en programación lograría que los radio 

escucha mantengan la sintonía no solo radial sino también como se mencionó 

puedan escucharlo a través de las redes sociales, ello logrando que también 

sean los auspiciadores clientes que decidan renovar contrato. Ambas 

investigaciones concuerdan con sus resultados, y se podría decir que existe 

relación entre ambas variables la importancia de ambas ayuda a corroborar la 

importancia del marketing digital para que incremente su rentabilidad. En tal 

sentido, bajo lo referido anteriormente y al analizar estos resultados, confirmamos 
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que mientras se emplee el marketing digital en la emisora de radio, y que sea 

aceptada por los clientes empresa, al ser ejecutada, mejor será la rentabilidad 

para la empresa, por la aplicación del marketing digital en la emisora de radio 

Líder 93.3 FM en el distrito de La Unión del departamento de Piura. 

Para el primer objetivo específico al determinar si hay relación que existe entre el 

marketing digital e ingresos en la emisora de radio Líder 93.3 FM en el distrito de 

La Unión del departamento de Piura, 2020; Los resultados mostrados en la tabla 

N° 16 se pudo encontrar que el valor (p calculado = 0.12) < (p tabular = 0.05), a 

través de la prueba no paramétrica de Rho de Spearman, lo que nos da a 

entender que existe relación entre ambas variables. Esto quiere decir que el 

emplear el marketing digital y sea aceptada también por los clientes, la empresa 

logrará obtener los ingresos esperados. Frente a los mencionado se rechaza la 

hipótesis nula, y se acepta la hipótesis alternativa, donde refiere que existe 

relación entre Marketing digital e ingresos en la emisora de radio Líder 93.3 FM en 

el distrito de La Unión del departamento de Piura.  López Urcia (2019) pág. 9 

hacen mención el considerar la relación e importancia esencial con los ingresos 

que se adquieren a través de la buena gestión de actividades que son productivas 

para una empresa. Roca (2019) menciona que las utilidades que son percibidas 

por asociaciones permiten la exploración, explotación, concesión o similares lo 

cual es beneficioso para la empresa. Ambas investigaciones concuerdan con sus 

resultados, y se podría decir que existe relación entre ambas variables la 

importancia de ambas ayuda a corroborar, la importancia de emplear el marketing 

digital para tener ingresos favorables. En tal sentido, bajo lo referido 

anteriormente y al analizar estos resultados, confirmamos que mientras se emplee 

el marketing digital en la emisora de radio, y que sea aceptada por los clientes 

empresa, al ser ejecutada, mejor serán los ingresos para la empresa, por la 

aplicación del marketing digital en la emisora de radio Líder 93.3 FM en el distrito 

de La Unión del departamento de Piura. 

Para el segundo objetivo específico al determinar si hay relación que existe entre 

el marketing digital y egresos en la emisora de radio Líder 93.3 FM en el distrito 

de La Unión del departamento de Piura, 2020; Los resultados mostrados en la 

tabla N° 16 se encontró que el valor (p calculado = 0.085) > (p tabular = 0.05), a 
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través de la prueba no paramétrica de Rho de Spearman, lo que indica que no 

existe relación entre ambas variables. Esto quiere decir que el emplear el 

marketing digital y sea aceptada también por los clientes, la empresa logrará 

realizar menos egresos y así podrá ser más productiva y beneficiosa para la 

empresa ya que con el marketing digital los egresos serán menores. Frente a los 

mencionado se acepta la hipótesis nula, se rechaza la hipótesis alternativa, donde 

refiere que no existe relación entre Marketing digital y egresos en la emisora de 

radio Líder 93.3 FM en el distrito de La Unión del departamento de Piura. 

Rodríguez (2018 pág. 19) menciona que a través de la publicidad digital concluye 

que las empresas a través de su plataforma web y si opta en ello los egresos 

serán menores en la empresa. Flores (2018) hace mención de quienes utilizan a 

diario es decir en aquellos egresos se invierten en este caso en empresa de radio 

online que aumentará su economía, que con el marketing digital se busca obtener 

beneficios aprovechando la inversión con aquellos egresos que son beneficio para 

la empresa. Ambas investigaciones concuerdan con sus resultados, y se podría 

decir que existe relación entre ambas variables la importancia de ambas ayuda a 

corroborar, la importancia de emplear el marketing digital para que lo egresos 

sean bajos. En tal sentido, bajo lo referido anteriormente y al analizar estos 

resultados, confirmamos que mientras se emplee el marketing digital en la 

emisora de radio, y que sea aceptada por los clientes empresa, al ser ejecutada, 

menor serán los egresos de la empresa y como tal será más productiva, por la 

aplicación del marketing digital en la emisora de radio Líder 93.3 FM en el distrito 

de La Unión del departamento de Piura. 

Para el tercer objetivo específico al determinar si hay relación que existe entre el 

marketing digital y ganancias en la emisora de radio Líder 93.3 FM en el distrito 

de La Unión del departamento de Piura, 2020; Los resultados mostrados en la 

tabla N° 16 se pudo encontrar que el valor (p calculado = 0.192) > (p tabular = 

0.05), a través de la prueba no paramétrica de Rho de Spearman, lo que nos da a 

entender que no existe relación entre ambas variables. Esto quiere decir que el 

emplear el marketing digital y sea aceptada también por los clientes, la empresa 

logrará obtener menos egresos y así podrá ser más productiva y beneficiosa para 

la empresa ya que con el marketing digital los egresos serán menores. Frente a 

los mencionado se acepta la hipótesis nula, y se rechaza la hipótesis alternativa, 
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donde refiere que existe relación entre Marketing digital e ingresos en la emisora 

de radio Líder 93.3 FM en el distrito de La Unión del departamento de Piura. Estos 

resultados son corroborados con la investigación Paulet Sosa (2018) hace 

mención sobre la importancia de comercializar y promocionar es con levar a 

estimular y organizar productos o servicios para así satisfacer a los clientes y 

obtener las ganancias esperadas. Raya (2017) menciona que hoy en día a través 

de las redes sociales las ganancias para la empresa favorecen a las misma. 

Ambas investigaciones concuerdan con sus resultados, y se podría decir que 

existe relación entre ambas variables la importancia de ambas ayuda a 

corroborar, la importancia de emplear el marketing digital para que las ganancias 

aumenten. En tal sentido, bajo lo referido anteriormente y al analizar estos 

resultados, confirmamos que mientras se emplee el marketing digital en la 

emisora de radio, y a la vez que sea aceptada por los clientes empresa las 

ganancias son bajas por iniciar con esta nueva estrategia de la empresa, pero 

hacer que sea productiva, por la aplicación del marketing digital en la emisora de 

radio Líder 93.3 FM en el distrito de La Unión del departamento de Piura, 
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VI. CONCLUSIONES 

Primera: De acuerdo con los resultados de la investigación, el objetivo general 

planteado fue determinar la relación entre Marketing digital y Rentabilidad y la 

hipótesis general fue que existe relación significativa entre Marketing digital   lo 

demostrado estadísticamente se determinó que sí existe relación entre Marketing 

digital y Rentabilidad, donde el 72.73% de encuestados señala que el Marketing 

digital es bueno y malo 9.09%, respecto a la Rentabilidad, 45.45% refiere que es 

bueno y malo un 18.18%. Además de ello, los resultados inferenciales mostraron 

que las variables de estudio alcanzan el nivel de significancia 0.038 < 0.05, 

rechazando la hipótesis nula, concluyendo que existe relación entre Marketing 

digital y Rentabilidad en 0.630 de grado de correlación, según la tabla 14 siendo 

esta correlación positiva considerable entre ambas variables. Es por ello que 

también se concluye, mientras exista un buen marketing digital en la emisora 

radial logrará ser rentable, sin embargo, en la actualidad se observa 

inconformidad 9.09% respecto al marketing digital y un 18.18% referente a la 

rentabilidad. 

Segunda: De acuerdo con los resultados de la investigación, el objetivo 

específico 1 fue determinar la relación entre marketing digital e ingresos y a su 

vez la hipótesis específica 1 fue existe relación significativa entre Marketing digital 

y Rentabilidad, donde se observa que el 54.55 % de encuestados indicaron que 

los ingresos son buenos, y el 18.18% manifestaron que es malo. En cuanto a los 

resultados inferenciales que las variables de estudio alcanzan el nivel de 

significancia de 0.012 < 0.05, rechazando la hipótesis nula, concluyendo que 

existe relación entre Marketing digital y Rentabilidad en 0.722 de grado de 

correlación, según la tabla 14 refiere una correlación positiva considerable entre 

ambas variables. En ese sentido se concluye, que mientras exista marketing 

digital en la emisora radial los ingresos serán favorables para la empresa, no 

obstante, el 18.18% expresa que es malo los ingresos. 

Tercera: De acuerdo con los resultados de la investigación, el objetivo específico 

2 fue determinar la relación entre marketing digital y egresos y a su vez la 

hipótesis específica 2 fue que la relación significativa entre marketing digital y 

egresos, donde se aprecia que los egresos son buenos en un 18.18% mientras 

que es malo en 18.18%. Los resultados inferenciales de las variables de estudio 
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alcanzan el nivel de significancia 0.085 > 0.05, rechazando la hipótesis alternativa, 

concluyendo que existe relación entre marketing digital y egresos en 0.541 de 

grado de correlación, según la tabla 14 refiere que existe correlación positiva 

media entre ambas variables. Por lo tanto, se infiere que mientras exista 

marketing digital en la emisora de radio los egresos serán menores lo cual es de 

beneficio para la empresa, sin embargo, el 18.18% considera que es malo, 

evidenciando que el gerente de la emisora radial no realiza egresos, por lo cual la 

empresa conllevará a tener más liquidez.  

Cuarta: De acuerdo con los resultados de la investigación, el objetivo específico 3 

fue determinar la relación entre Marketing digital y ganancias y a su vez la 

hipótesis específica 3 fue existe relación significativa entre marketing digital y 

ganancias, apreciando que las ganancias son buenas en un 45.45%, mientras 

que el 18.18% refiere que es malo. De los resultados inferenciales de las 

variables de estudio alcanzan el nivel de significancia de 0.192, rechazando la 

hipótesis alterna, concluyendo que existe relación entre marketing digital y 

ganancias en 0.426 de grado de correlación, según la tabla 14 refiere que existe 

una correlación positiva media entre ambas variables. Como conclusión final 

podemos deducir que existe una interdepencia entre los clientes y la empresa, por 

otro lado, el 18.18% considera que es malo.    
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VII. RECOMENDACIONES 

La primera: Se recomienda que al ofrecer marketing digital a los clientes 

empresa, se le brinde un buen diseño de calidad y garantía así mismo emitir 

anuncios en radio y transmisiones en vivo, esto ayudará a que el marketing digital 

siga siendo una buena opción para anunciar, respecto a la rentabilidad va de la 

mano de acuerdo a lo mencionado en el marketing digital, y así esto conllevará a 

que la rentabilidad sea favorable para los clientes empresa y la emisora radial. 

Segunda: Se recomienda que al contratar nuevos clientes y ofrecer el marketing 

digital se ofrezca como valor agregado la publicidad radial, lo cual ayudará que los 

clientes opten por anunciar en radio y por ende los ingresos de la emisora radial 

incrementen. 

Tercera: Se recomienda a seguir optando por el marketing digital, ya que esto 

influye en el menor costo de anunciar en tv por ende los egresos serán menores, 

por ende, con el fin de anunciar en radio a través del marketing digital, al ser 

menores los ingresos tendrá más liquidez. 

Cuarta: Se recomienda mejorar el marketing digital con la finalidad de atraer más 

clientes con promociones y ofertas brindadas por la emisora radial y por ende 

generar más ganancia. 
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ANEXOS 

Anexo 1. MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN 
 

Variable 
Definición 
conceptual 

Definición 
operacional Dimensiones Indicadores Item Escala 

 
 
 
 
 
 

Variable 1: 
MARKETING 

DIGITAL 

 
El marketing digital es un 
conjunto de estrategias en 
la web a través del 
mercadeo y un método 
para lograr hacer 
negociaciones a nivel 
mundial, sin pertenecer 
algún trabajo 
convencional, A través de 
la tecnología y 
conocimiento de la 
tecnología y facilidad por 
parte de la sociedad al 
interactuar en redes. 
(Selman, 2017) 

 

Se medirá marketing digital 

Para lograr      medirlas 

dimensiones de la variable 

Marketing  digital: 

Comunicación, Promoción, 

Publicidad y comercialización 

se procederá a utilizar los 

indicadores. 

Comunicación digital 
-Invertir en publicidad 
-Difusión y transmisión     
-Impacto noticiero 

1 
2 
3 

 

 

 

 

 

Ordinal 

Nunca (1) 

 Casi nunca 
(2)  

A veces(3) 
Casi siempre 

(4) y 
Siempre(5) 

 

Promoción 

digital 

-Crecimiento a través de    redes 
-Transmisión de la programación 
en internet 

-Programas variados 

4 
 

5 

6 

Publicidad 
digital 

-Retención de clientes 
-Porcentaje de clientes 

7 
8 

Comercialización 
digital 

-Compromiso en redes sociales 
-Retorno de la inversión 
-Comercialización a clientes 

9 
10 
11 

 
 
 
 
 
 

Variable 2: 

RENTABILIDAD 

Contreras y Díaz (2015), Es 
la desigualdad entre 
ingresos y egresos, así 
mismo el regreso de la 
inversión siendo una 
apreciación para la 
administración de una 
empresa.  La rentabilidad es 
el conflicto entre ingresos y 
egresos durante la fase de 
la producción, ganancia que 
se aprecia en el estado de 
pérdidas y ganancias.  

 (p.43) 

Se medirá   la 
rentabilidad digital   de 
distribución mediante 
  la recepción, 
custodia, entrega, 
redistribución, 
almacenaje, inventario, 
uso y baja  de
 los 
materiales   y 
recursos educativos 
mediante  el 
cuestionario y la guía
 de 

entrevista. 

Ingresos 
-Beneficio de publicidad 
-Crecimiento en ventas 
-Preferencia de programas 
radiales 

12 
13 
14 

Egresos 
-Reclamos por espacios 
comprados 
-Pedidos solicitados  

15,16 
 

17 

 

Ganancia 

 
-Servicios Publicitarios 
-Grabación de spot     
publicitarios 

-Espacios radiales 
-Servicio publicidad digital 

 
18 
19 

 
20 

21, 22 



 

Anexo 2. MATRIZ DE CONSISTENCIA 

TÍTULO: Marketing Digital y Rentabilidad en la emisora de Radio Líder en el distrito de La Unión del departamento de Piura 2020 

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGÍA 

Problema general: ¿Cuál 

es la relación que tiene el 
marketing digital y la 
rentabilidad en la emisora 
de Radio Líder en el distrito 
de La Unión departamento 
de Piura 2020? 
 
Problemas específicos: 

 
a) ¿Cuál es la relación entre 
el marketing digital y los 
ingresos que se genera en 
la emisora de Radio Líder 
en el distrito de La Unión 
departamento de Piura 
2020? 
 
b) ¿Cuál es la relación entre 
el marketing digital y los 
egresos que se genera en la 
emisora de Radio Líder en 
el distrito de La Unión 
departamento de Piura 
2020? 
 
c) ¿Cuál es la relación entre 
el marketing digital y la 
ganancia que se genera en 
la emisora de Radio Líder 
en el distrito de La Unión 
departamento de Piura 
2020? 

Objetivo general: 

Determinar la relación que 
existe entre Marketing 
digital y Rentabilidad en la 
emisora de Radio Líder en 
el distrito de La Unión 
departamento de Piura 
2020. 
 
Objetivos específicos: 

 
a) Determinar la relación 
entre el marketing digital y 
los ingresos que se genera 
en la emisora de Radio 
Líder en el distrito de La 
Unión departamento de 
Piura 2020 
 
b) Determinar la relación 
entre el marketing digital y 
los egresos que se genera 
en la emisora de Radio 
Líder en el distrito de La 
Unión departamento de 
Piura 2020 
 
c) Determinar la relación 
entre el marketing digital y 
la ganancia que se genera 
en la emisora de Radio 
Líder en el distrito de La 
Unión departamento de 
Piura 2020 

Hipótesis general: Existe 

relación significativa entre el 
marketing digital y rentabilidad 
en la emisora de Radio Líder 
en el distrito de La Unión 
departamento de Piura 2020. 
 
Hipótesis  específicos: 

 
a) Existe relación significativa 
entre el marketing digital y los 
ingresos que se genera en la 
emisora de Radio Líder en el 
distrito de La Unión 
departamento de Piura 2020 
 
b) Existe relación significativa 
entre el marketing digital y los 
egresos que se genera en la 
emisora de Radio Líder en el 
distrito de La Unión 
departamento de Piura 2020 
 
c) Existe relación significativa 
entre el marketing digital y la 
ganancia que se genera en la 
emisora de Radio Líder en el 
distrito de La Unión 
departamento de Piura 2020. 

 
 
 
Variable 1: 

Marketing Digital 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Variable 2: 

Rentabilidad 

 

 

 Comunicación digital 

 Promoción digital 

 Publicidad digital 

 Comercialización 
digital 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Ingresos 

 Egresos 

 Ganancia 

 
ENFOQUE: Cuantitativo 

 
TIPO: Aplicada 

 
NIVEL: Descriptivo 

correlacional. 
 
DISEÑO: No experimental 

Transversal 
 
POBLACIÓN:  16 Empresas 

Clientes  
 
MUESTRA: 11 Empresas 

Clientes 
 
TÉCNICA: Encuesta 
 
INSTRUMENTO: Cuestionario 



 
 

Anexo 3. Cuestionario para recolección de datos 
 

Cuestionario 

Estimado(a), se agradece su apertura a la participación de este cuestionario, el 
cual tiene un objetivo netamente académico. Este cuestionario es anónimo, por 
favor sírvase a elegir la respuesta que considere más precisa marcando con una 
equis “X”, considerando la siguiente escala para cada enunciado: 
 

Siempre (S) Casi siempre 
(CS) 

A veces (A) Casi nunca 
(CN) 

Nunca (N) 

5 4 3 2 1 

 

Enunciado S CS A CN N 

Comunicación digital 5 4 3 2 1 

1. ¿Es favorable para su empresa Invertir 
siempre en publicidad radial para una mejor 
comunicación a sus clientes? 

     

2. ¿Acostumbra difundir y transmitir en esta 
emisora radial por su buen marketing digital? 

     

3. ¿Solicita espacios noticiosos de impacto al 
hacer un contrato con la emisora radial? 

     

Promoción digital 

4. ¿Tiene crecimiento de ventas promocionando 
a través de las redes de la emisora radial? 

     

5. ¿Su establecimiento es reconocido cuando 
transmite en la programación por internet de la 
emisora radial? 

     

6. ¿Los programas son variados para difundir su 
publicidad en la emisora radial? 

     

Publicidad digital 

7. ¿Logra retención de clientes cuando adquiere 
publicidad  digital en la emisora radial? 

     

8. ¿Invertir en publicidad en la emisora radial 
incrementa el porcentaje de sus clientes? 

     

Comercialización digital 

9. ¿Se cumple el compromiso en las redes 
sociales por  parte de la emisora radial? 

     

10. ¿Retorna su inversión en el marketing digital 
por anunciar en la emisora radial incrementando 
sus ganancias?  

     

11. ¿Con la comercialización a los clientes con 
marketing digital usted incrementa sus ventas? 

     

Ingresos      

12. ¿Obtiene el beneficio esperado por la 
publicidad contratada en la emisora radial? 

     

13. ¿Obtiene crecimiento en ventas por hacer 
uso del marketing digital de la emisora radial? 

     



 
 

14. ¿Usted tiene preferencia por los programas  
de esta emisora radial? 

     

Egresos 

15. ¿Usted ha generado reclamos por los 
espacios que compró en la emisora radial? 

     

16. ¿Los reclamos por espacios comprados, son 
menores generalmente? 

     

17. ¿Usted incrementó sus pedidos de spot 
solicitados? 

     

Ganancias 

18. ¿Adquiere continuamente los servicios 
publicitarios de la emisora radial? 

     

19. ¿Acostumbra contratar el servicio de 
grabación de spots publicitarios en la empresa 
radial? 

     

20. ¿Tiene preferencia al contratar los espacios 
de la emisora radial? 

     

21. ¿Invierte continuamente en difusión de 
publicidad digital en la emisora radial? 

     

22. ¿Los servicios de publicidad digital de la 
emisora radial son buenos para su empresa? 

     

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

VALIDACIÓN DE CONTENIDO DEL CUESTIONARIO SOBRE MARKETING 
DIGITAL Y RENTABILIDAD 

 
INSTRUCCIÓN: A continuación, se le hace llegar el instrumento de recolección de 
datos (Cuestionario) que permitirá recoger la información en la presente 
investigación: Marketing Digital y la Rentabilidad en la emisora de Radio Líder 
en el distrito de La Unión del departamento de Piura, 2020 Por lo que se le 
solicita que tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las 
sugerencias para realizar las correcciones pertinentes. Los criterios de validación 
de contenido son: 
 

Criterios Detalle Calificación 

Suficiencia 
El ítem pertenece a la dimensión 
y basta para obtener la medición 
de esta 

1: de acuerdo 
0: en desacuerdo 

Claridad 
El ítem se comprende fácilmente, 
es decir, su sintáctica y 
semántica son adecuadas 

1: de acuerdo 
0: en desacuerdo 

Coherencia 
El ítem tiene relación lógica con 
el indicador que está midiendo 

1: de acuerdo 
0: en desacuerdo 

Relevancia 
El ítem es esencial o importante, 
es decir, debe ser incluido 

1: de acuerdo 
0: en desacuerdo 

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008). 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

MATRIZ DE VALIDACIÓN DEL CUESTIONARIO DE LA VARIABLE 
MARKETING DIGITAL 

 
Definición de la variable: Marketing digital 

Es un conjunto de estrategias en la web a través del mercadeo y un método para 

lograr hacer negociaciones a nivel mundial, sin pertenecer algún trabajo 

convencional, A través de la tecnología y conocimiento de la tecnología y facilidad 

por parte de la sociedad al interactuar en redes. (Selman, 2017) 

Dimensión Indicador Ítem 

S
u
f
i
c
i
e
n
c
i
a 

C
l
a
r
i
d
a
d 

C
o
h
e
r
e
n
c
i
a 

R
e
l
e
v
a
n
c
i
a 

Observación 

Comunicación 
digital 

Invertir en 
publicidad 

¿Es favorable para su 
empresa Invertir 
siempre en publicidad 
radial para una mejor 
comunicación a sus 
clientes? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Difusión y 
transmisión 

¿Acostumbra difundir y 
transmitir en esta 
emisora radial por su 
buen marketing digital? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Impacto en 
noticioso 

¿Solicita espacios 
noticiosos de impacto 
al hacer un contrato 
con la emisora radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

 
 
 
 

Promoción 
digital 

Crecimiento a 
través de las 

redes 

¿Tiene crecimiento de 
ventas promocionando 
a través de las redes 
de la emisora radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Transmisión de 
la programación 

en internet 

¿Su establecimiento es 
reconocido cuando 
transmite en la 
programación por 
internet de la emisora 
radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Programas 
variados 

¿Los programas son 
variados para difundir 
su publicidad en la 
emisora radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

 
 

Publicidad digital 

Retención de 
clientes 

¿Logra retención de 
clientes cuando 
adquiere publicidad  
digital en la emisora 
radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Porcentaje de 
cliente 

¿Invertir en publicidad 
en la emisora radial 
incrementa el 
porcentaje de sus 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 



 
 

clientes? 

 
 
 

Comercialización 
digital 

Compromiso en 
redes sociales 

¿Se cumple el 
compromiso en las 
redes sociales por  
parte de la emisora 
radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Retorno de la 
inversión 

¿Retorna su inversión 
en el marketing digital 
por anunciar en la 
emisora radial 
incrementando sus 
ganancias? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Comercialización 
de clientes 

¿Con la 
comercialización a los 
clientes con marketing 
digital usted incrementa 
sus ventas? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

 
 

MATRIZ DE VALIDACIÓN DEL CUESTIONARIO DE LA VARIABLE 
RENTABILIDAD 

 
Definición de la variable: Según Contreras y Díaz (2015), Es la desigualdad entre 
ingresos y egresos, así mismo el regreso de la inversión siendo una apreciación 
para la administración de una empresa.  La rentabilidad es el conflicto entre 
ingresos y egresos durante la fase de la producción, ganancia que se aprecia en 
el estado de pérdidas y ganancias.  
 

Dimensión Indicador Ítem 

S
u
f
i
c
i
e
n
c
i
a 

C
l
a
r
i
d
a
d 

C
o
h
e
r
e
n
c
i
a 

R
e
l
e
v
a
n
c
i
a 

Observación 

Ingresos 

Beneficio de 
publicidad 

¿Obtiene el beneficio 
esperado por la publicidad 
contratada en la emisora 
radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Crecimiento 
en ventas 

¿Obtiene crecimiento en 
ventas por hacer uso del 
marketing digital de la 
emisora radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Preferencia 
de 
programas 
radiales  

¿Usted tiene preferencia por 
los programas  de esta 
emisora radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

 
 
 
Egresos 

Reclamos 
por 
espacios 
comprados 

¿Usted ha generado 
reclamos por los espacios 
que compró en la emisora 
radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 



 
 

¿Los reclamos por espacios 
comprados, son menores 
generalmente? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Pedidos de 
spots 
solicitados 

¿Usted incrementó sus 
pedidos de spot solicitados? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

 
 
 
 
 
 
Ganancias 

Servicios 
publicitarios 

¿Adquiere continuamente los 
servicios publicitarios de la 
emisora radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Grabación 
de spot, 
jingles, 
programas 

¿Acostumbra contratar el 
servicio de grabación de 
spots publicitarios en la 
empresa radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Espacios 
radiales 

¿Tiene preferencia al 
contratar los espacios de la 
emisora radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

Servicio 
publicidad 
digital 

¿Invierte continuamente en 
difusión de publicidad digital 
en la emisora radial? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

¿Los servicios de publicidad 
digital de la emisora radial 
son buenos para su 
empresa? 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

Cuestionario para la variable Marketing Digital 
Estimado(a), se agradece su apertura a la participación de este cuestionario, el 
cual tiene un objetivo netamente académico. Este cuestionario es anónimo, por 
favor sírvase a indicar la frecuencia de acción de su organización marcando con 
una equis “X”, considerando la siguiente escala para cada enunciado: 
 

Siempre (S) Casi siempre 
(CS) 

A veces (A) Casi nunca 
(CN) 

Nunca (N) 

5 4 3 2 1 

 

Enunciado S CS A CN N 

Comunicación digital 5 4 3 2 1 

1. ¿Es favorable para su empresa Invertir 
siempre en publicidad radial para una mejor 
comunicación a sus clientes? 

     

2. ¿Acostumbra difundir y transmitir en esta 
emisora radial por su buen marketing digital? 

     

3. ¿Solicita espacios noticiosos de impacto al 
hacer un contrato con la emisora radial? 

     

Promoción digital 

4. ¿Tiene crecimiento de ventas promocionando 
a través de las redes de la emisora radial? 

     

5. ¿Su establecimiento es reconocido cuando 
transmite en la programación por internet de la 
emisora radial? 

     

6. ¿Los programas son variados para difundir su 
publicidad en la emisora radial? 

     

Publicidad digital 

7. ¿Logra retención de clientes cuando adquiere 
publicidad  digital en la emisora radial? 

     

8. ¿Invertir en publicidad en la emisora radial 
incrementa el porcentaje de sus clientes? 

     

Comercialización digital 

9. ¿Se cumple el compromiso en las redes 
sociales por  parte de la emisora radial? 

     

10. ¿Retorna su inversión en el marketing digital 
por anunciar en la emisora radial incrementando 
sus ganancias?  

     

11. ¿Con la comercialización a los clientes con 
marketing digital usted incrementa sus ventas? 

     

 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

Cuestionario para la variable Rentabilidad 
 

Estimado(a), se agradece su apertura a la participación de este cuestionario, el 
cual tiene un objetivo netamente académico. Este cuestionario es anónimo, por 
favor sírvase a indicar la frecuencia de acción de su organización marcando con 
una equis “X”, considerando la siguiente escala para cada enunciado: 
 

Siempre (S) Casi siempre 
(CS) 

A veces (A) Casi nunca 
(CN) 

Nunca (N) 

5 4 3 2 1 

 

Enunciado S CS A CN N 

Ingresos 5 4 3 2 1 

12. ¿Obtiene el beneficio esperado por la 
publicidad contratada en la emisora radial? 

     

13. ¿Obtiene crecimiento en ventas por hacer 
uso del marketing digital de la emisora radial? 

     

14. ¿Usted tiene preferencia por los programas  
de esta emisora radial? 

     

Egresos 

15. ¿Usted ha generado reclamos por los 
espacios que compró en la emisora radial? 

     

16. ¿Los reclamos por espacios comprados, son 
menores generalmente? 

     

17. ¿Usted incrementó sus pedidos de spot 
solicitados? 

     

Ganancias 

18. ¿Adquiere continuamente los servicios 
publicitarios de la emisora radial? 

     

19. ¿Acostumbra contratar el servicio de 
grabación de spots publicitarios en la empresa 
radial? 

     

20. ¿Tiene preferencia al contratar los espacios 
de la emisora radial? 

     

21. ¿Invierte continuamente en difusión de 
publicidad digital en la emisora radial? 

     

22. ¿Los servicios de publicidad digital de la 
emisora radial son buenos para su empresa? 

     

 
¡Muchas gracias por su participación! 
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Anexo 5: Respuesta al cuestionario Marketing digital 

 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 6: Respuesta al cuestionario Rentabilidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 7: Respuesta al cuestionario Marketing digital SPSS 

 

 

 
 
 

 

 

 



 
 

Anexo 8: Respuesta al cuestionario Rentabilidad SPSS 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

Anexo 9: Resultados descriptivos por cada pregunta del cuestionario 

Tabla 20 

1) ¿Es favorable para su empresa Invertir siempre en publicidad radial para una 

mejor comunicación a sus clientes? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Casi nunca 1 9,1 9,1 9,1 

Casi siempre 2 18,2 18,2 27,3 

Siempre 8 72,7 72,7 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

 Figura 10  

¿Es favorable para su empresa Invertir siempre en publicidad radial para una mejor 

comunicación a sus clientes? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 20 y la Figura 10 se evidenció que el 72.73% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre es favorable para su 

empresa invertir en publicidad, el 18.18% señala que casi siempre, para el 9.09% 

señala que casi nunca es favorable invertir en publicidad. 
 



 
 

Tabla 21 

 2) ¿Acostumbra difundir y transmitir en esta emisora radial por su buen marketing 

digital? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Casi siempre 1 9,1 9,1 9,1 

Siempre 10 90,9 90,9 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

  Figura 11  

¿Acostumbra difundir y transmitir en esta emisora radial por su buen marketing digital? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 21 y la Figura 11 se evidenció que el 90.91% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre acostumbran a difundir 

y transmitir en esta empresa radial por su buen marketing digital, el 9.09% señala 

que casi siempre acostumbra invertir.  

 

 

 
 



 
 

Tabla 22 

3. ¿Solicita espacios noticiosos de impacto al hacer un contrato con la emisora 

radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Casi nunca 1 9,1 9,1 9,1 

A veces 2 18,2 18,2 27,3 

Casi siempre 3 27,3 27,3 54,5 

Siempre 5 45,5 45,5 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 12  

¿Solicita espacios noticiosos de impacto al hacer un contrato con la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 22 y la Figura 12 se evidenció que el 45.45% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre solicitan espacios 

noticiosos de impacto al hacer un contrato con la emisora radial, el 27.27% señala 

que casi siempre, para el 18.18% señala que a veces y el 9.09% casi nunca 

solicitan espacios noticiosos. 



 
 

Tabla 23 

 4. ¿Tiene crecimiento de ventas promocionando a través de las redes de la 

emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 1 9,1 9,1 9,1 

Casi siempre 4 36,4 36,4 45,5 

Siempre 6 54,5 54,5 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

  Figura 13 

¿Tiene crecimiento de ventas promocionando a través de las redes de la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 23 y la Figura 13 se evidenció que el 54.55% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre tiene crecimiento de 

ventas promocionando a través de las redes de la emisora radial, el 36.36% 

señala que casi siempre y para el 9.09% señala que a veces tiene crecimiento de 

ventas promocionando a través de las redes de la emisora radial 

  



 
 

Tabla 24 

 5. ¿Su establecimiento es reconocido cuando transmite en la programación por 

internet de la emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Casi siempre 5 45,5 45,5 45,5 

Siempre 6 54,5 54,5 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 
 

 Figura 14  

¿Su establecimiento es reconocido cuando transmite en la programación por internet de la 

emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 24 y la Figura 14 se evidenció que el 54.55% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre su establecimiento es 

reconocido cuando transmite en la programación por internet de la emisora radial 

y para el 45.45% señala que casi siempre.  

 



 
 

Tabla 25 

6 ¿Los programas son variados para difundir su publicidad en la emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Casi siempre 2 18,2 18,2 18,2 

Siempre 9 81,8 81,8 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 15 

¿Los programas son variados para difundir su publicidad en la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 25 y la Figura 15 se evidenció que el 81.82% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre los programas son 

variados para difundir su publicidad en la emisora radial y para el 18.18% señala 

que casi siempre. 

 

 
 
 



 
 

Tabla 26 

7. ¿Logra retención de clientes cuando adquiere publicidad digital en la emisora 

radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido Porcentaje acumulado 

Válido A veces 1 9,1 9,1 9,1 

Casi siempre 1 9,1 9,1 18,2 

Siempre 9 81,8 81,8 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 
 

 Figura 16 

¿Logra retención de clientes cuando adquiere publicidad digital en la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 26 y la Figura 16 se evidenció que el 81.82% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que su establecimiento siempre 

logra retención de clientes cuando adquiere publicidad digital en la emisora radial, 

para el 09.09% señala que a veces y el 9.09% señala que a veces.  

 



 
 

Tabla 27 

8. ¿Invertir en publicidad en la emisora radial incrementa el porcentaje de sus 

clientes? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Casi siempre 2 18,2 18,2 18,2 

Siempre 9 81,8 81,8 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 17 

¿Invertir en publicidad en la emisora radial incrementa el porcentaje de sus clientes? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 27 y la Figura 17 se evidenció que el 81.82% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre invertir en publicidad 

en la emisora radial incrementa el porcentaje de sus clientes y para el 18.18% 

señala que casi siempre.  

 
 

 



 
 

Tabla 28 

9 ¿Se cumple el compromiso en las redes sociales por parte de la emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido Porcentaje acumulado 

Válido Casi siempre 3 27,3 27,3 27,3 

Siempre 8 72,7 72,7 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

Figura 18 

¿Se cumple el compromiso en las redes sociales por parte de la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 28 y la Figura 18 se evidenció que el 72.73% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre se cumple el 

compromiso en las redes sociales por parte de la emisora radial y para el 27.27% 

señala que casi siempre.  

  

 
 
 
 



 
 

Tabla 29 

10. ¿Retorna su inversión en el marketing digital por anunciar en la emisora radial 

incrementando sus ganancias? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido Porcentaje acumulado 

Válido A veces 2 18,2 18,2 18,2 

Casi siempre 4 36,4 36,4 54,5 

Siempre 5 45,5 45,5 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

  Figura 19  

¿Retorna su inversión en el marketing digital por anunciar en la emisora radial 

incrementando sus ganancias? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 29 y la Figura 19 se evidenció que el 45.45% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre retorna su inversión en 

el marketing digital por anunciar en la emisora radial incrementando sus 

ganancias, para el 36.36% casi siempre y el 18.18% manifiesta que a veces.  

 
 



 
 

Tabla 30 

11. ¿Con la comercialización a los clientes con marketing digital usted incrementa 

sus ventas? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Casi siempre 3 27,3 27,3 27,3 

Siempre 8 72,7 72,7 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 20 

¿Con la comercialización a los clientes con marketing digital usted incrementa sus ventas? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 30 y la Figura 20 se evidenció que el 72.73% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre con la comercialización 

a los clientes con marketing digital incrementa sus ventas y el 27.27% menciona 

que casi siempre.  
 
 
 
 
 
 



 
 

Tabla 31 

12. ¿Obtiene el beneficio esperado por la publicidad contratada en la emisora 

radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Casi siempre 3 27,3 27,3 27,3 

Siempre 8 72,7 72,7 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 21 

¿Obtiene el beneficio esperado por la publicidad contratada en la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 31 y la Figura 21 se evidenció que el 72.73% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre obtiene el beneficio 

esperado por la publicidad contratada en la emisora radial y el 27.27% menciona 

que casi siempre.  
 
 
 
 



 
 

Tabla 32 

13. ¿Obtiene crecimiento en ventas por hacer uso del marketing digital de la 

emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 3 27,3 27,3 27,3 

Casi siempre 1 9,1 9,1 36,4 

Siempre 7 63,6 63,6 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 22  

¿Obtiene crecimiento en ventas por hacer uso del marketing digital de la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 32 y la Figura 22 se evidenció que el 63.64% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre obtienen crecimiento 

en ventas por hacer uso del marketing digital de la emisora radial, el 9.09% casi 

siempre y el 27.27% manifiesta que a veces.  
 
 
 



 
 

 

Tabla 33 

14. ¿Usted tiene preferencia por los programas de esta emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 4 36,4 36,4 36,4 

Casi siempre 3 27,3 27,3 63,6 

Siempre 4 36,4 36,4 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 23 

¿Usted tiene preferencia por los programas de esta emisora radial? 

Descripción: 

Al observar la tabla 33 y la Figura 23 se evidenció que el 36.36% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que nunca ha generado reclamos 

por los espacios que compró en la emisora radial, para el 27.27% casi siempre y 

el 36.36% manifiesta que a veces.  
 
 
 
 
 
 
 



 
 

Tabla 34 

15. ¿Usted ha generado reclamos por los espacios que compró en la emisora 

radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido Porcentaje acumulado 

Válido Nunca 6 54,5 54,5 54,5 

Casi nunca 4 36,4 36,4 90,9 

A veces 1 9,1 9,1 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

 Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 24 

¿Usted ha generado reclamos por los espacios que compró en la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 34 y la Figura 24 se evidenció que el 9.09% de los 11 clientes 

empresas encuestadas manifestaron que casi nunca realizan reclamos por 

espacios que compró en la emisora radial, para el 36.36% casi nunca y para el 

54.55% manifiestan que nunca realizan reclamos por espacios que compraron.  

 
 



 
 

Tabla 35 

16. ¿Los reclamos por espacios comprados, son menores generalmente? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 7 63,6 63,6 63,6 

Casi nunca 4 36,4 36,4 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

Figura 25 

¿Los reclamos por espacios comprados, son menores generalmente? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 35 y la Figura 25 se evidenció que el 36.36% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que casi nunca realizan reclamos 

por espacios comprados, son menores generalmente para el 36.36% casi nunca y 

para el 63.64% nunca realizaron reclamos por espacio comprados, son menores 

generalmente.  

 

 

 



 
 

Tabla 36 

17. ¿Usted incrementó sus pedidos de spot solicitados? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 2 18,2 18,2 18,2 

Casi siempre 2 18,2 18,2 36,4 

Siempre 7 63,6 63,6 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

  Figura 26 

¿Usted incrementó sus pedidos de spot solicitados? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 36 y la Figura 26 se evidenció que el 63.64% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre incrementan sus 

pedidos de spot publicitarios, para el 18.18% casi siempre y el 18.18% indican 

que a veces incrementan sus pedidos de spot publicitarios.  

 
 
 
 



 
 

Tabla 37 

18. ¿Adquiere continuamente los servicios publicitarios de la emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 2 18,2 18,2 18,2 

Casi siempre 3 27,3 27,3 45,5 

Siempre 6 54,5 54,5 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 

  Figura 27 

¿Adquiere continuamente los servicios publicitarios de la emisora radial? 
 

Descripción: 

Al observar la tabla 37 y la Figura 27 se evidenció que el 54.55% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre adquieren 

continuamente los servicios publicitarios de la emisora radial, el 27.27% indica 

que casi siempre y para el 18.18% a veces.  

 

 

 



 
 

Tabla 38 

19. ¿Acostumbra contratar el servicio de grabación de spots publicitarios en la 

empresa radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 2 18,2 18,2 18,2 

Casi siempre 1 9,1 9,1 27,3 

Siempre 8 72,7 72,7 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

  Figura 28 

¿Acostumbra contratar el servicio de grabación de spots publicitarios en la empresa 

radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 38 y la Figura 28 se evidenció que el 72.73% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre acostumbran contratar 

el servicio de grabación de spots publicitarios en la empresa radial, el 9.09% casi 

siempre y para el 18.18% menciona que a veces.  

 
 



 
 

Tabla 39 

20. ¿Tiene preferencia al contratar los espacios de la emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 2 18,2 18,2 18,2 

Casi siempre 2 18,2 18,2 36,4 

Siempre 7 63,6 63,6 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

 

  

Figura 29 

¿Tiene preferencia al contratar los espacios de la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 39 y la Figura 29 se evidenció que el 63.64% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre tienen preferencia al 

contratar los espacios de la empresa radial, el 18.18% casi siempre y para el 

18.18% menciona que a veces tiene preferencia.  

 

 
 

 



 
 

Tabla 40 

21. ¿Invierte continuamente en difusión de publicidad digital en la emisora radial? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 4 36,4 36,4 36,4 

Casi siempre 3 27,3 27,3 63,6 

Siempre 4 36,4 36,4 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 30 

¿Invierte continuamente en difusión de publicidad digital en la emisora radial? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 40 y la Figura 30 se evidenció que el 36.36% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre invierten 

continuamente en difusión de publicidad digital en la emisora radial, el 27.27% 

indican casi siempre y el 36.36% manifiestan que a veces.  

 
 

 



 
 

Tabla 41 

22. ¿Los servicios de publicidad digital de la emisora radial son buenos para su 

empresa? 

 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido A veces 1 9,1 9,1 9,1 

Casi siempre 3 27,3 27,3 36,4 

Siempre 7 63,6 63,6 100,0 

Total 11 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia adaptada del SPSS 25 

  

 

 Figura 31 

¿Los servicios de publicidad digital de la emisora radial son buenos para su empresa? 

 

Descripción: 

Al observar la tabla 41 y la Figura 31 se evidenció que el 63.64% de los 11 

clientes empresas encuestadas manifestaron que siempre los servicios de 

publicidad digital de la emisora radial son buenos para su empresa, el 27.27% 

indica que casi siempre y para el 9.09% a veces. 

 

 



 
 

 



 
 

  


