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RESUMEN

La presente investigacion titulado marketing digital en las micro y pequefias empresas
del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.l.R.L. del distrito Ayacucho,
2019 y tiene como objetivo general determinar el marketing digital en las micro y
pequefias empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del
distrito Ayacucho, 2019. Esta investigacion fue de disefio no experimental -
transversal — descriptivo — de propuesta, la poblacién estuvo conformado por los
clientes de distrito de Ayacucho, la muestra fue calculada con la formula estadistica
conformado por 384 clientes, se uso la técnica de la encuesta y el instrumento fue el
cuestionario de 10 preguntas. Los resultados obtenidos: el 66.5% indican que nunca
adquieren productos mediante el correo electronico, el 100% indican que nunca la
empresa en donde adquieren los productos hace uso del fax, el 47.66% indican que
nunca acuden al Facebook para adquirir algun producto. Se concluye que la empresa
no ve la importancia al correo electrénico ya que no se toman el tiempo de poder
manejarlo, ni el fax ya que desconocen ese medio por lo cual no lo utilizan, asi mismo
la empresa no da la confianza a los clientes para puedan adquirir algin producto
mediante del Facebook.

Palabras claves: Digital, empresa, marketing, micro, pequerias.
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ABSTRACT

This research entitled digital marketing in micro and small companies in the field of
sports implements: case touch me E.L.R.L. of the Ayacucho district, 2019 and its
general objective is to determine digital marketing in micro and small companies in
the field of sports implements: case tocame E.l.R.L. of the Ayacucho district, 2019.
This research was of a non-experimental - cross-sectional - descriptive - proposal
design, the population was made up of the clients of the Ayacucho district, the sample
was calculated with the statistical formula made up of 384 clients, the technique was
used of the survey and the instrument was the questionnaire of 10 questions. The
results obtained: 66.5% indicate that they never purchased products through email,
100% indicate that the company where they purchased the products never uses the
fax, 47.66% indicate that they never go to Facebook to purchase some product. It is
concluded that the company does not see the importance of e-mail since they do not
take the time to handle it, nor the fax since they do not know that means for which
they do not use it, likewise the company does not give customers confidence to You
can buy a product through Facebook.

Keywords: Digital, company, marketing, micro, small.
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I. INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion titulado marketing digital en las micro y pequefias
empresas del rubro de implementos deportivos: caso Tocame E.I.R.L. del distrito
Ayacucho, 2019. La investigacion es de mucha importancia, lo cual en la actualidad
los cambios con los que se ha tenido que lidiar en cuanto a los avances tecnoldgicos
no son ajenos a la ciudad de Ayacucho, credndose nuevas tendencias, nuevas
necesidades y por consiguiente nuevas formas de realizar los procesos de ventas en
las empresas, el marketing digital es un tipo de marketing que tiene un grado de
vinculacion con las redes sociales muy elevado, por el cual se pueden llegar a obtener
clientes nuevos y en el caso de los que ya cuenta una empresa mantener la relacion
de fidelidad. Una causa por la que realizo la presente investigacion es que este tipo
de marketing se amolda muy bien a la realidad de la ciudad de Ayacucho, en la que
se ve los cambios de tendencia y acciones de los consumidores diferentes a lo que
podia ser en el pasado, otra casusa y un objetivo es el de conocer y luego describir
todo lo que conlleva la realizacion de este marketing por parte de los empresarios del
rubro de tienda de implementos deportivos, debido a que en cierta medida ellos
aplican los medios que se detallaran a lo largo de la investigacion y se justificaran en
las conclusiones. Muchos de los duefios no tienen esa capacidad o el conocimiento
suficiente para poder llegar al éxito para ello llegaremos cumpliendo con sus
objetivos, esto puede ser por falta de administracién, marketing y capacitacion. La
mayoria de los duefios trabajan empiricamente de acuerdo a bases como experiencia,
sucesion de cargos por herencia familiar, dejando de lado la innovacion TIC,

globalizacién, ventas sin barrera y otros que difieren del marketing digital. La



mayoria de los duefios no invierten en los recursos disponibles del ambiente externo
como publicidad en radio, volante, TV, marketing mix y estrategia de mercado,
generando asi en la mayoria de los temas de investigacion, bajas ventas y muchos de
los casos cierre de locales por falta de clientes.

Segn Comexperu (2020) de acuerdo con cifras de la Enaho 2020, publicada por el
INEI, el sector privado en el Per( esta conformado, principalmente por micro y
pequefios negocios. En 2020, el 95% de los empleadores en el pais dirigian una mype.
Histéricamente, la participacion de las mypes ha sido cuantitativamente importante
dentro del empresariado peruano, manteniendo una participacion por encima del 91%,
lo que demuestra su importancia en el tejido empresarial del pais, la generacion de
ingresos para las familias y como engranajes fundamentales de la economia peruana.
A nivel internacional el marketing digital es la herramienta comercial més potente
con la que cuenta cualquier empresa exportadora. Que la mayoria de compradores
profesionales acude a internet a buscar informacion sobre proveedores y productos lo
cual la gran parte de la decision de compra se toma actualmente en Internet en lo que
es la exportacion a nivel internacional. Asi mismo el 52 % de empresas a nivel
internacional utilizan marketing digital. Ademéas que el 69 % de empresas en el
mundo manejan redes sociales.

A nivel nacional utilizan el marketing digital el cual esta permitiendo a las empresas
tener mas cercania con sus clientes y estar presente en un espacio donde mas personas
estan pasando su tiempo. Durante la Gltima decada, el marketing digital en el Perq,
ha protagonizado un gran crecimiento, hasta convertirse en una de las formas de
marketing mas populares. Actualmente, debido a la gran cantidad de plataformas que

se han sumado al medio digital y la facilidad que este medio representa para el
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consumidor, los peruanos se encuentran méas abiertos a realizar transacciones
comerciales por medio de internet. Lo cual, genera que muchas de las empresas que
optaban por la utilizacion de canales tradicionales para su comunicacion, empiecen a
apostar por plataformas digitales, especialmente paginas web, anuncios pagados, uso
de influencers y otro tipo de estrategias para alcanzar a su publico por medios
digitales.

A nivel local el marketing digital es utilizado por la mayoria de las empresas lo cual
estan al tanto de sus negocios creando plataformas virtuales, paginas web, anuncios
por tv, radio, afiches, etc. De esa manera llegar al cliente por medios digitales. ya que
los clientes estan al tanto de las redes sociales o busquedas en internet acerca de los
productos o servicios que brinda las empresas. Mientras las empresas 0 negocios que
aun no utilizan tiene el conocimiento, pero no lo utilizan por no invertir y otros porque
ya son duefios ya ancianos.

En la actualidad las empresas tienen el reto de operar en un entorno competitivo y
globalizado, donde la comunicacion a través de internet tiene una gran influencia por
el alto uso que las personas hacen de ésta. Por ello, es significativo desarrollar
habilidades, negociar técnicas y crear las tendencias que les permitan a las compafiias
encontrar oportunidades de accion, construir relaciones y fidelizar a clientes cada vez
mas informados y con mayor presencia en Internet.

Por consiguiente, con el objetivo de tener conocimiento de la variable Marketing
Digital, pertenecientes al rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del
distrito Ayacucho, 2019. He formulado la siguiente interrogante: ¢Cuéles son las
caracteristicas del marketing digital en las micro y pequefias empresas del rubro de

implementos deportivos: caso tocame E.l.R.L. del distrito Ayacucho, 2019?, Por lo
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cual se formuld los siguientes objetivos de investigacion, siendo el objetivo general:
Analizar las caracteristicas del marketing digital en las micro y pequefias empresas
del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho,
2019. Y teniendo como objetivos especificos: el primer objetivo especifico es
describir las caracteristicas de los medios electrénicos en las micro y pequefias
empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito
Ayacucho, 2019, el segundo objetivo especifico es describir las caracteristicas de las
redes sociales en las micro y pequefias empresas del rubro de implementos deportivos:
caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019, el tercer objetivo especifico es
describir las caracteristicas de las estrategias de comercializacion en las micro y
pequefias empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.l.R.L. del
distrito Ayacucho, 2019. Elaborar una propuesta de mejora en el marketing digital en
las micro y pequefias empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame
E.I.LR.L. del distrito Ayacucho, 2019.

Se justifica la investigacion debido en primera instancia a que los cambios de habitos
de los consumidores crearon una forma de actuar de los duefios de las empresas desde
la revolucion informética en la que estamos inmersos, es obvio que todo esto se dio
también para mejoras con respecto a los métodos de ventas, de promocionar diversos
productos y otros factores pertenecientes a lo que conlleva tener una empresa, sin
embargo en larealidad se da multiples formas de adaptacion por parte de los negocios,
en el caso de los que pertenecen al rubro implementos deportivos por ejemplo se
puede ver que el hecho de pertenecer a una tienda les permite prescindir de estrategias
publicitarias o productivos lo cual se ejecuta en los caudales de canales de internet,

hecho por el cual se da campo a mdaltiples interrogantes, y es por eso que como
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segunda instancia la justificacion de esta investigacion es dar a conocer por qué ocurre
esto mediante una investigacion a nivel descriptivo. Y de este modo poder aportar a
la investigacion que se llegara a dar por investigadores que opten por esta temaética.
Ademas una justificacion es la de dar a conocer las multiples ventajas que tiene la
diligencia de estrategias de marketing digital en una economia como la que tiene la
ciudad de Ayacucho, en la cual se dan a generar muchos negocios pero en su mayoria
estos ofrecen muchos productos y no uno en especifico, y que si se da esta
especificidad no se tendria resultados 6ptimos por el hecho de que el numero
poblacional, a mi parecer, determina la variedad de productos a ofrecer y asi se llegue
a la dependencia de lugares como las tienda de implementos deportivos en el cual se
retinen multiples rubros y realizan sus actividades comerciales. Cuando se tiene en
cuenta que la economia de un lugar geografico como lo es Ayacucho, en desarrollo
econdémico, vemos que la aplicacion del marketing preponderante es el marketing
digital, nos permite conocer la pureza de la marca y la importancia para el marketing
digital es la caracterizacion lo cual permite el tratamiento del consumidor. Podemos
mencionar las estrategias que son las redes sociales publicidad online y entre otras lo
cuales son muy importantes para la empresa. Una justificacién por consecuencia es
que los empresarios necesitan mejorar este tipo de acciones de marketing digital
realizado de modo pasivo, cuando existen modalidades de generar resultados, y por
eso que si se llega a dar a conocer esto se puede aportar al desarrollo econémico en
una medida ascendente.

Esta investigacion fue de disefio no experimental - transversal — descriptivo — de
propuesta, la poblacion estuvo conformado por los clientes de distrito de Ayacucho,

la muestra fue calculada con la formula estadistica conformado por 384 clientes, se
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uso la técnica de la encuesta y el instrumento fue el cuestionario de 10 preguntas. Los
resultados obtenidos: el 66.5% indican que nunca adquieren productos mediante el
correo electrénico, el 100% indican que nunca la empresa en donde adquieren los
productos hace uso del fax, el 47.66% indican que nunca acuden al Facebook para
adquirir algin producto. Se concluye que la empresa no ve la importancia al correo
electrénico ya que no se toman el tiempo de poder manejarlo, ni el fax ya que
desconocen ese medio por lo cual no lo utilizan, asi mismo la empresa no da la

confianza a los clientes para puedan adquirir algun producto mediante del Facebook.



1. REVISION DE LITERATURA
2.1.Antecedentes
Antecedentes Internacionales

Mejia & Paredes (2018) en su investigacion propuesta de plan estratégico de
marketing digital para la empresa animate. Tiene como objetivo general: Disefiar un
modelo de marketing digital para el posicionamiento de la empresa ANIMATE en la
ciudad Guayaquil, con la metodologia de investigacion que se utilizo fue mixta es
decir cualitativa y cuantitativa, con una poblacién 467.320 personas y un amuestra de
377, las técnicas aplicadas son la entrevista, grupo focal y encuestas que estan
compuestas de 10 preguntas. El resultado obtenido es los 377 encuestados, a 358
personas les gusta el anime representando un 95% del total respondieron que si les
gusta el anime. De las 282 personas respondieron que asisten a convenciones de
animes mangas y videojuegos en Guayaquil representando un total de 75%. EI 98%
de los encuestados usan Facebook, Instagram y YouTube. EI 91% de la poblacién

prefiere conectarse y usar las redes sociales durante horarios de media tarde y noche.

El 73,74% del total respondieron que si les gustaria recibir este tipo de publicidad. El
82,23% de la poblacion respondieron que les gustaria recibir la publicidad por medio
de redes. El 58% de los encuestados compra o han comprado productos de anime por
medio de las redes sociales. EI 70% de la poblacion el cual corresponde a 262
personas respondieron que una publicidad en redes sociales debe contener la imagen
de los productos, precio, numeros de contactos de la empresa, y las promociones. La
mayor parte de la poblacion quienes participaron en la encuesta fue de género

masculino con un 60,21% del total. La mayor parte de la poblacién quienes



participaron en la encuesta referente al anime fue de edades entre 17 y 24 afios
concentrando un 88,07% del total. concluyendo que el estudio realizado en la empresa
ANIMATE indica que no se realiza marketing digital, el gerente se enfoca en
publicidad tradicional debido a que no mantienen contacto o formacion en este
campo. Se realizaron entrevistas, grupo focal a expertos en el tema de anime y
encuestas a personas a las que les gusta o tienen tendencia hacia esta industria, para
conocer la opinidn de varias personas e indicaron varios puntos referentes a la
divulgacién de anuncios en redes sociales y el disefio de un sitio web llamativo para
el cliente.

Gonzales (2017) en su investigacion plan de Negocios para la creacién de na Agencia
de Marketing Digital en Chile. Tiene como objetivo general: Disefiar un plan de
negocios para la implementacion de una agencia de marketing digital en Chile,
mediante una oferta vanguardista en la generacién de estrategias digitales, donde los
servicios proporcionados se caractericen por tener una real conexion con las
necesidades del negocio de los clientes, y en el uso innovador de las herramientas
tecnoldgicas, con la finalidad de obtener una rentabilidad sustentable en el tiempo, la
metodologia no se encontré dentro de esta investigacion, con una muestra de 22.
Concluyendo que al final del sexto afio se esperan destinar 977.650.999 de pesos por
concepto salarial. Al final de proyecto se espera contar con un total de 24 proyectos,
12 de consultorias y 12 desarrollos. los flujos de caja proyectados para los seis
primeros afnos de la agencia. Como se puede apreciar, el proyecto comienza a generar
utilidades a partir del tercer afio, mostrando un margen EBITDA del 66.6%.
Concluyendo que, la industria de Marketing digital se encuentra bien asentada y viene

en crecimiento y se estima que continde asi por un largo tiempo. El uso de nuevas
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tecnologias y la sinergia, estando propuestas de valor con el negocio de sus clientes,
resultan ser los nuevos desafios para las agencias que quieren seguir siendo
competitivas en este mercado.

Carrera (2016) en su investigacion marketing digital y posicionamiento de marca en
redes sociales para la empresa Brainstorm del Ecuador con la finalidad de
incrementar las ventas de sus productos en el Distrito Metropolitano de Quito 2015
—2016. Tiene como objetivo general: Crecimiento econémico y social de la empresa
“Brainstom del Ecuador concluyendo” para obtener mayor rentabilidad, con la
metodologia que se va utilizar es la investigacion de campo y la elaboracién de la
matriz RMG. Con una poblacién esta conformado por las personas del distrito
metropolitano y la muestra de 363. Latécnica utilizada es la encuesta y el instrumento
es el cuestionario que consta de 09 preguntas. El resultado obtenido es el 51% de los
encuestados han escuchado mas sobre Facebook que cualquier otra red social. El 76%
de los encuestados utilizan Facebook, y esto ratifica una vez mas que la red social
mas popular es Facebook. El 51% de los encuestados afirma que utilizan méas de 5
horas al dia para las redes sociales. el 32% abarca el mayor nimero de personas
encuestadas en el ambito amistades. ElI 77% de los encuestados labora en el sector
privado y esto denota que es mas dificil acceder a un cargo publico. Con un rotundo
100% podemos visualizar que a todos los encuestados alguna vez les ha llegado
publicidad a su correo electronico. un 27% de los encuestados conocen alguna
empresa que se dediquen a servicios de publicidad. EI 88% desconocen por lo tanto
en este caso hay que hacer marketing digital definitivamente. EI 81% de los
encuestados desean recibir informacion de la empresa lo que es positivo. concluyendo

que: ElI mundo del marketing es muy extenso, pero cuando hablamos de marketing
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digital, muchas veces nos limitamos, pero lo que no sabemos es que tenemos que
seguir explorando y hay muchas opciones para investigar, por lo tanto tenemos que

ser un poco curiosos en el mundo del marketing digital.

Antecedentes Nacionales

Zurieta Guerra (2017) en su investigacion marketing digital y su influencia en el
posicionamiento de los colegios privados del distrito de Trujillo, la libertad — 2017.
Tiene como objetivo general: Determinar la influencia del marketing digital en el
posicionamiento de los colegios privados en el distrito de trujillo, la libertad — 2017,
con la metodologia de disefio de investigacion no experimental, transformacional y
causal, con una poblacion de esta investigacion estd conformada por padres de familia
de los colegios del distrito de Trujillo, La Libertad-2017, con una muestra compuesta
por 166 padres de familia del distrito de Trujillo- La Libertad. La técnica utilizada es
la encuesta y el instrumento es el cuestionario que conta de 15 preguntas. El resultado
obtenido es el 54.22 % de los colegios privados de Trujillo utilizan marketing digital
algunas veces. El 55.42% de los colegios realiza algunas veces la difusién de su
publicidad usando marketing digital. Un 51.81% nunca logran atraer clientes. El
64.46% de los colegios nunca lo logra. EI 59.64 % de los colegios privados de Trujillo
se encuentra posicionados algunas veces. Un 69.88% que los colegios nunca reflejan
una calidad educativa diferenciada. Un 73.49% que los colegios nunca reflejan una
diferencia del servicio. Un 66.27% que los colegios algunas veces reflejan una ventaja
competitiva. Concluyendo que: El marketing digital influye significativamente en el
posicionamiento de los colegios privados en el distrito de trujillo, la libertad en el afio

2017; pues encontramos un nivel de significancia del marketing digital sobre el
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posicionamiento de 5% (p=0.0000), con el coeficiente de contingencia de 0.5986 al
concluir que el 54.22% de los padres encuestados con hijos en edad escolar confirman
que estos utilizan el marketing digital algunas veces, logrando asi demostrar la
existencia de influencia significativa del marketing digital en el posicionamiento de
los colegios privados del distrito de Trujillo.

Santillan & Rojas (2017) en su investigacion marketing digital y la gestion de
relaciones con los clientes (CRM) de la empresa manufactureras kukuli SAC, 2017.
Tiene como objetivo general: Demostrar la influencia del marketing digital en la
gestion de relaciones con los clientes (CRM) de la empresa manufacturas kukuli SAC,
afio 2017, con la metodologia de disefio de la investigacion no experimental-
transformacional-correlacional, con una poblacion de estudio conformada por todo
los clientes de sus tiendas en emporio de gamarra, con una muestra de 192 clientes de
las tiendas de manufacturas Kukuli SAC del Emporio de Gamarra. La técnica
utilizada es la encuesta y con instrumento empleado que es el cuestionario que consta
de 15 preguntas. El resultado obtenido en la tabla 1, es el 51.6% puede acceder a la
tienda virtual usando las redes sociales mediante el mévil. En la tabla 2, se aprecia
que el 51.6% puede acceder a la tienda virtual usando una computadora. En la tabla
3, se aprecia que el 63.5% puede acceder a la tienda virtual usando un movil con
sistema operativo Android en su movil. En la tabla 4, se aprecia que el 53.6% puede
acceder a la tienda virtual usando una computadora personal con sistema operativo
Linux. Segun la Tabla 5, se obtiene una Sig. asintotica (bilateral) de 0.000 la cual es
menor que 0.05, por lo tanto, se acepta la Hipdtesis alterna, donde el flujo del
marketing digital influye en la gestion de relaciones de los clientes. En la tabla 6, a

un nivel de significancia es de 0.01, con un valor de P de 0.000, y una correlacion de
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Pearson de 0.701 (77.3%). la Tabla 7, se obtiene una Sig. asintética (bilateral) de
0.000 la cual es menor que 0.05, por lo tanto, se acepta la Hipotesis alterna, donde la
funcionalidad del marketing digital influye en la gestion de relaciones de los clientes.
En la tabla 8, a un nivel de significancia es de 0.01, con un valor de P de 0.000, y una
correlacion de Pearson de 0.641 (64.1%). Segun la Tabla 9, se obtiene una Sig.
asintotica (bilateral) de 0.000 la cual es menor que 0.05, por lo tanto, se acepta la
Hipdtesis alterna, donde el feedback del marketing digital influye en la gestién de
relaciones de los clientes. En la tabla 10, a un nivel de significancia es de 0.01, con
un valor de P de 0.000, y una correlacion de Pearson de 0.715 (71.5%). Segun la Tabla
11, se obtiene una Sig. asintdtica (bilateral) de 0.000 la cual es menor que 0.05, por
lo tanto, se acepta la Hipdtesis alterna, donde la fidelidad del marketing digital influye
en la gestion de relaciones de los clientes. En la tabla 12, a un nivel de significancia
es de 0.01, con un valor de P de 0.000, y una correlacién de Pearson de 0.738 (73.8%).
Seguln la Tabla 13, se obtiene una Sig. asintética (bilateral) de 0.000 la cual es menor
que 0.05, por lo tanto, se acepta la Hipotesis alterna, donde el marketing digital
influye en la gestion de relaciones de los clientes. En la tabla 14, a un nivel de
significancia es de 0.01, con un valor de P de 0.000, y una correlacion de Pearson de
0.804 (80.4%). concluyendo que: Existe la influencia del flujo del marketing digital
en la gestion de relaciones de los clientes, con una correlacion positiva considerable
del 70.1%, por ende, es muy efectiva en una multiplataforma y la interactividad,
cuando los clientes se sumergen en una pagina web.

Monaca (2017) en su investigacion influencia del marketing digital en la rentabilidad
economica de MYPES de lima norte en el segmento de fabricacion y comercializacion

de muebles de madera. Tiene como objetivo general: Conocer la influencia del

12



Marketing Digital en la Rentabilidad Econémica en MYPES de Lima Norte el
segmento de comercializacién de muebles de madera, con la metodologia de nivel de
investigacion basica, tipo de investigacion descriptiva-correlacional causal y disefio
de investigacion no experimental, con una poblacion conformada de 700 MYPES y
una muestra de 248 MYPES, instrumento la encuesta compuesta de 22 preguntas. El
resultado obtenido de acuerdo a la media obtenida de 30.379, esta variable se
posiciona con un resultado muy alto. En cuanto las redes sociales la media obtenida
es de 15.367, esta variable se posiciona con un resultado muy alto. En cuanto la
dimension de marketing de contenidos la media obtenida de 15.012, esta variable se
posiciona con un resultado muy alto. En cuanto en cuanto a la Variable Rentabilidad
Econdmica la media obtenida de 30.398, esta variable se posiciona con un resultado
muy alto. En cuanto a la Dimensién Ventas la media obtenida de 15.331, esta variable
se posiciona con un resultado muy alto. En cuanto a la Dimension Aumento de Capital
la media obtenida de 14.968, esta variable se posiciona con un resultado muy alto.
Llegando a la conclusion que: Los duefios de las MYPES reconocen la necesidad de
estar constantemente ofreciendo sus productos y/o servicios al mercado, sin embargo
y a pesar de mencionar tener su cuenta en alguna red social, mas del 50% de los
encuestados, no estan aprovechando las redes para promocionar sus productos y/o
servicios.

Antecedentes Regionales

Sulca (2021) en su investigacion marketing digital y comercializacion de artesanias
en la asociacion shosaku nagase, provincia de Huamanga, Ayacucho, 2021. Tiene
como objetivo general: Determinar como se relaciona el marketing digital con la

comercializacion electrénica de artesanias en la Asociacion Shosaku Nagase de la
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ciudad de Ayacucho, Provincia de Huamanga, 2021. Con la metodologia de
investigacion es aplicada de nivel descriptivo correlacional con disefio de
investigacion no experimental y método deductivo con una poblacion esta
conformada por 31 artesanos y una amuestra de 64 artesanos, las técnicas aplicadas
son las encuestas, instrumento el cuestionario compuesta de 12 preguntas. El
resultado obtenido de la figura 1 se obtuvo que del 100% de artesanos encuestados
de la Asociacion Shosaku Nagase, el 58% de los artesanos calificaron de regular al
marketing digital, para la dimension Social media marketing a partir de la encuesta
realizada se obtuvo el 61% manifiestan que es regular, la dimensién publicidad digital
a partir de la encuesta realizada se obtuvo el 61% de los artesanos respondieron que
la publicidad digital es regular, la dimension de medios digitales a partir de la
encuesta realizado se obtuvo el 35% respondieron que es bajo, los resultados para la
variable comercializacién electrénica a partir de la encuesta realizada se obtuvo el
58% respondieron que la comercializacion electronica es regular. Concluyen que el
marketing digital se relaciona significativamente con la comercializacion electronica
(p-valor calculado. 0,000<0,05 y Rho de Spearman: 0,603). También se hall6 que del
100% de artesanos encuestados de la Asociacion Shosaku Nagase, el 58% de los
artesanos calificaron de regular al marketing digital; mientras que el 42%
respondieron que es bajo. De estos resultados se concluye que, al estar relacionado el
marketing digital con la comercializacion electronica, se requiere implementar
capacitaciones a los artesanos para el uso del social media marketing, la publicidad
digital y medios digitales, para incrementar la comercializacion electronica de las

artesanias.
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Anita (2018) en su investigacion marketing digital y su relacion con la productividad
de las micro y pequefias empresas del rubro de expendio de comida criolla, distrito
de Ayacucho, 2018. Tiene como objetivo general: Determinar como el digital se
relaciona con la productividad de las micro y pequefias empresas del rubro de
expendio de comida criolla, distrito de Ayacucho, 2018. Con la metodologia de
disefio no experimental, transversal, de tipo aplicada y de nivel descriptivo
correlacional con una poblacion a 81 empresas MYPE comercializadoras de comida
criolla en el distrito de Ayacucho, con una muestra de 67 MYPE. Las técnicas
aplicadas son las encuestas, instrumento el cuestionario compuesta de 15 preguntas.
El resultado obtenido es que el 52.2% de las personas encuestadas estdn Totalmente
de Acuerdo, que el usar Tecnologia nos facilita convertir los datos en “conocimiento”
de mercado, tanto de los consumidores como de la competencia, y la informacion con
conocimiento es necesaria para lograr ser competitivo en el mercado. El 44.8% de los
encuestados estdn De Acuerdo, que la tecnologia actual genera e incentiva al cambio
en la gestion empresarial, el marketing y en los prototipos de negocio, orientados a la
relacion-preferencias del cliente. EI 44.8% de los encuestados estdn De Acuerdo, que
la tecnologia actual genera e incentiva al cambio en la gestion empresarial, el
marketing y en los prototipos de negocio, orientados a la relacion-preferencias del
cliente. El 47.8% de las personas encuestadas estan Totalmente de Acuerdo, que el
nuevo objetivo del comercio por internet es que los clientes se fidelicen a tu marca.
El 41.8% de las personas encuestadas estan Totalmente de Acuerdo, que la
participacion del cliente, consiste en involucrarse directamente logrando que opinen
y participen con libertad, dando veracidad al concepto de co-creacion de valores. El

46.3% de las personas encuestas, estan De Acuerdo, que la internet como tecnologia
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nos da la oportunidad de ser més eficaces y eficientes, respecto a los procesos de
captura, transmision y recepcion de informacion, dando “soluciéon” lo que permite
mejorar la calidad de servicios y bienes a brindar. EI 55.2 %, de los encuestados estan
De Acuerdo, que el tiempo utilizado en la preparacion de los platos criollos, es el
adecuado. EIl 40.3% de las personas encuestadas estan De Acuerdo, que utilizar
menor tiempo en la produccion es importante. El 44.8% de las personas encuestadas
estan De Acuerdo, que su empresa brinda los recursos necesarios a los colaboradores,
para el buen rendimiento de sus funciones. El 53.79 % de las personas encuestadas
estan Totalmente de Acuerdo, que preparar mayor cantidad de platos de comida
criolla es acorde con la productividad. EI 61.19 % de las personas encuestadas estan
Totalmente de Acuerdo, que la cantidad planificada de platos de comida criolla,
genera 6ptimas ganancias. El 61.20 % de las personas encuestadas estan Totalmente
de Acuerdo, qué alcanzar objetivos muestra eficacia frente a la competencia. El
70.15% de las personas encuestadas estan Totalmente de Acuerdo, que obtener
resultados planificados por su empresa es sinébnimo de ser una empresa productiva.
El 62.69% de los encuestados estan De Acuerdo, que alcanzar los resultados
esperados es una manera de mostrar la efectividad de la empresa. El 73.13% de los
encuestados estan De Acuerdo, que siempre logra alcanzar metas propuestas por su
empresa. Concluyendo que El presente estudio sobre las MYPE de expendio de
comida criolla en el distrito de Ayacucho, permite concluir que: el empresario, acepta
que el marketing digital y las TIC, se relacionan con la productividad de las MYPE,
pero a la vez, tienen temor al cambio o modificacion de algin proceso, ya que piensan
que va repercutir en forma negativa en la MYPE. Las comunidades de opinion abierta

online, comunidades de marca y comunidades de valoracion de productos, demuestra
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que no hacen uso del marketing digital por desconocimiento del manejo y uso de las
TIC y sus beneficios, a pesar de estar de acuerdo con las ventajas del uso del internet
a favor de las MYPE, por estar inmersos en la productividad y la globalizacion.

Salinas (2021) en su investigacion marketing digital en las micro y pequefias
empresas del rubro venta calzados, caso: punto de tendencia, distrito llochegua,
Ayacucho, 2021. Tiene como objetivo general: Identificar las estrategias de
Marketing Digital en las micro y pequefias empresas del rubro calzados: caso Punto
de Tendencia, distrito Llochegua, Ayacucho, 2021. Con la metodologia de tipo
aplicada- enfoque cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no experimental de corte
transversal con una poblacién de clientes, con una muestra de 384 clientes. Las
técnicas aplicadas son las encuestas, instrumento el cuestionario compuesta de 10
preguntas. El resultado obtenido es la encuesta realizada a los 384 (100%) clientes de
la empresa Punto de Tendencia en cuanto a la pregunta: ¢;La empresa Punto de
Tendencia Promociona sus productos a traves de Facebook? el 42% comentan casi
siempre. El 40% opinan a veces esto significa que los clientes a veces reciben
mensajes de promociones, productos, precios de la empresa a través del WhatsApp.
El 79% mencionan que nunca esto significa que los clientes nunca visualizan
contenidos de la empresa a través de YouTube. El 62% sefialan que casi nunca, esto
significa que los clientes casi nunca visualizan anuncios de la empresa a través de Tik
Tok. El 34% comentan casi siempre, esto significa que los clientes casi siempre
realizan sus compras a través de ventas online. EI 100%% mencionan que nunca esto
significa que los clientes nunca visualizan articulos de promociones de la empresa en
el blog. El 81% mencionan que nunca, esto significa que los clientes a nunca hacen

el uso de google para visualizar los productos que ofrece la empresa. El 48%
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indicaron siempre esto significa que a los clientes siempre el personaje como “Paolo
Guerrero” les influye en la compra de alguna zapatilla ofrecida por la empresa. El
34% opinan a veces, esto significa que a los clientes a veces algin amigo o familiar
ha influenciado para que realices alguna compra en la empresa. El 39% opinan a
veces, esto significa que la empresa a veces ofrece informacidn acerca de su marca
en el mundo digital. Concluyendo que, Con base a un analisis cuantitativo, se
concluye que se logro identificar las estrategias del marketing digital, lo cual son
factores muy relevantes para todo tipo de negocio. Los resultados indican que la
empresa no aplica de manera adecuada las estrategias del marketing digital, debido a
que no realiza publicidad en las redes sociales como YouTube y Tik Tok, asi mismo
no cuenta con una pagina web que ayude al posicionamiento virtual, mientras en el
tema del influencer la empresa deberia sacar provecho para transmitir la imagen de
su marca y captar clientes poténciales que sigan a la cuenta de la empresa, y logren

futuras compras.

2.2.Bases tedricas
Marketing digital

Segun Selman (2017) el marketing digital se caracteriza por dos aspectos
fundamentales: la personalizacion y la masividad. Los sistemas digitales permiten
crear perfiles detallados de los usuarios, no solo en caracteristicas sociodemogréficas,
sino también en cuanto a gustos, preferencias, intereses, busquedas, compras. La
informacidn que se genera en internet puede ser totalmente detallada. De esta manera,

es mas facil conseguir un mayor volumen de conversacion en el mundo online que en
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el mundo tradicional. Esto es lo que se conoce como personalizacion. Ademas, la
masividad supone que con menos presupuesto tienes mayor alcance y mayor
capacidad de definir como tus mensajes llegan a publicos especificos.

El marketing digital puede segmentar el mercado de forma altamente personalizada.
Mientras a una persona le gusta leer una publicacién de blog, a otra persona le gusta
ver video de YouTube; la mayoria de la gente odia recibir folletos de ventas en sus
buzones de correo o Ilamadas telefonicas en momentos inconvenientes sobre cosas en
las que tienen poco a nada de intereses. Segun (Vazquez, 2019)

De acuerdo con Martinez (2019) el marketing digital, la promocion de tus productos
0 marca a través de medios electronicos, difiere de la forma tradicional de hacer
marketing por los canales y métodos que utiliza; los cuales permiten un sistema de
organizacion y analisis con base en tus campafias, para conocer como estan
funcionando, en tiempo real. De la mima manera te ayuda a monitorear aspectos como
tu nimero de conversiones, que contenidos funcionan y cuales no; cuantas personas
vistan tu sitio web, interactGan con tus redes sociales, te buscan en el basto mundo
web, etc. Es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas a cabo en
los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas
a un nuevo mundo, el mundo online. En el &mbito digital aparecen nuevas
herramientas como la inmediatez, las nuevas redes que surgen dia a dia, y la
posibilidad de mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas.
Dimension 1: Medios electronicos

Los medios electronicos pueden ser definidos como instrumentos creados para
obtener informacion de forma automatizada y eficiente. (Internet, correo electronico,

fax, etc). Segun (Valenzuela, 2017)
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Hoy en dia una buena parte de la poblacion mundial se comunica a través de
mensajeria de texto, correos electronicos, blogs, video llamadas y un boom de redes
sociales. Segun (Cansino, 2019)

Actualmente la radio y la television son los medios de difusion més frecuentes que
los anunciantes utilizan para presentar mensajes a los consumidores, recientemente
con el avance de las computadoras, tabletas y smartphons se ha incorporado el uso de
Internet como medio publicitario mas efectivo y medible. Segun (Arias, 2019)
Dimension 2: Redes sociales

Como expresa Station (2017) las Redes Sociales son estructuras formadas en Internet
por personas u organizaciones que se conectan a partir de intereses o valores comunes.
A través de ellas, se crean relaciones entre individuos o empresas de forma réapida,
sin jerarquia o limites fisicos. Las redes sociales, en el mundo virtual, son sitios y
aplicaciones que operan en niveles diversos — como el profesional, de relacidn, entre
otros — pero siempre permitiendo el intercambio de informacion entre personas y/o
empresas. Cuando hablamos de red social, lo que viene a la mente en primer lugar
son sitios como Facebook, Twitter y LinkedIn o aplicaciones como Snapchat e
Instagram, tipicos de la actualidad. Pero la idea, sin embargo, es mucho més antigua:
en la sociologia, por ejemplo, el concepto de red social se utiliza para analizar
interacciones entre individuos, grupos, organizaciones o hasta sociedades enteras
desde el final del siglo X1X. En Internet, las redes sociales han suscitado discusiones
como la de falta de privacidad, pero también han servido como medio de convocatoria
para manifestaciones publicas en protestas. Estas plataformas crearon, también, una
nueva forma de relacion entre empresas y clientes, abriendo caminos tanto para la

interaccion, como para el anuncio de productos o servicios.

20


https://techlandia.com/videollamada-computadora-portatil-como_235983/

Las redes sociales son comunidades formadas por diferentes usuarios vy
organizaciones que se relacionan entre si en plataformas de Internet. Segan (Peiro,
2017)

Las redes sociales como nosotros las conocemos, permitieron que esos conjuntos de
personas se encontraran en un entorno virtual, convirtiéndose en sitios web
conformados por comunidades de personas que tienen cosas en comun Y es que, en
sus comienzos, los sitios web solo permitian una comunicacion unidireccional y muy
poca interaccion. Hoy, las redes sociales le dan el protagonismo a los usuarios y a las
comunidades que estos conforman. Segun (Guest, 2019)

Define Rofino (2020) las redes sociales permiten el contacto entre personas y
funcionan como un medio para comunicarse e intercambiar informacion. Los
individuos no necesariamente se tienen que conocer antes de entrar en contacto a
través de una red social, sino que pueden hacerlo a través de ella, y ese es uno de los
mayores beneficios de las comunidades virtuales. Las redes sociales son plataformas
digitales formadas por comunidades de individuos con intereses, actividades o
relaciones en comin (como amistad, parentesco, trabajo). Las redes sociales permiten
el contacto entre personas y funcionan como un medio para comunicarse e
intercambiar informacién. Los individuos no necesariamente se tienen que conocer
antes de entrar en contacto a través de una red social, sino que pueden hacerlo a través
de ella, y ese es uno de los mayores beneficios de las comunidades virtuales.
Dimension 3: Estrategias de comercializacion

Se trata de acciones que se realizan para alcanzar determinados objetivos de
marketing como lanzar al mercado un producto nuevo o incrementar la participacion

0 las ventas. Lo cual Las estrategias de comercializacion suelen dividirse en 4 tipos.
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Las relativas al producto, las que afectan a precio, las estrategias de distribucion y las
de comunicacién, ya que son los pilares basicos que debemos trabajar. Segun
(Gonzales, 2018)

Utilizar una estrategia de comercializacion es la manera que tiene una compaiiia de
poner la atencion en sus productos y servicios. En lugar de apoyarse en publicidad
aleatoria que puede costar mas de lo que la compafiia produce, las empresas
visionarias saben que hay ciertos factores que determinan la forma apropiada de hacer
publicidad. Estos factores determinantes pueden ayudar a disefiar una estrategia
efectiva de comercializacion que puede dar a sus productos la mejor atencién posible
de parte del pablico. Menciona (Vazquez, 2017)

La comercializacion no puede ser empirica o improvisada, para lograr los objetivos
comerciales de una organizacion, es necesario realizar procesos de planificacion para
lograr una buena actividad de comercializacion. Es necesario también realizar
investigaciones que se oriente a conocer las preferencias y aceptaciones que tienen
los consumidores con respecto a ciertos canales de distribucion y comercializacion.
De acuerdo a las tipologias de los consumidores y segmentos de mercados, es

necesario adecuar los diferentes canales de distribucion. Segin (Magred, 2020)

Marco conceptual

Marketing rentable

Cuando inviertes en medios fisicos es mucho mas costoso y muy probablemente
Ilegues a gente que no esté interesada en lo que tienes para ofrecer. Con los medios
digitales el costo es mucho menor y llegas a los ojos de tu publico ideal. Segun
(Vazquez, 2019)
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Definicién de las micro y pequefias empresas

la micro y pequefia empresa (MYPE), es la unidad econémica constituida por una
persona natural o juridica (empresa), bajo cualquier forma de organizacién que tiene
como objetivo desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,

comercializacion de bienes o prestacion de servicios. Define (Sunat, 2018)
Las MYPES en la ciudad de Ayacucho

informacidn de la cdmara de comercio, industria y turismo de Ayacucho actualmente
existe un 80% de mortalidad empresarial, es decir, de 100 empresas creadas
anualmente solo sobreviven en el mercado 20, mientras que los restantes estan

destinados al fracaso. Segun (Correo, 2017)

23



I1l.  HIPOTESIS

Manifiesta que, por ser una investigacion con disefio descriptivo no se formulara
hipdtesis de investigacion. Segun (Hernandez Sampieri, 2017)

En la investigacion realizada que lleva por titulo: Marketing digital en las micro y
pequefias empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.LR.L del

distrito Ayacucho, 2019; no se plante6 una hipétesis por ser una investigacion

descriptiva de propuesta.
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\V2 METODOLOGIA

4.1. Disefio de investigacion

El disefio de investigacion fue no experimental — transversal — descriptivo - de

propuesta.

No experimental

Afirma que podria decirse como la investigacion que se realiza sin manipular delibera
mente variable. Es decir, se trata de estudios en la que no haces variar en forma
intencional las variables independientes para ver su efecto sobre otras variables.

Segun (Hernandez & Mendoza, 2018)

El disefio de investigacion es no experimental porque no se alterd la variable de
marketing digital en las micro y pequefias empresas, el cual se estudia tal como se
presenta esta, rubro de implementos deportivos caso técame E.I.R.L. del distrito
Ayacucho, 2019, solamente se observo conforme a la realidad sin sufrir ningdn tipo

de modificaciones.

Transversal

El estudio transversal, o estudio de prevalencia, es un tipo de investigacion
observacional. Para el estudio, se seleccionan una serie de variables sobre una
determinada poblacién de muestra; y todo ello, durante un periodo de tiempo

determinado. Afirma (Morales, 2022)
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Afirman que estos estudios buscan indagar el nivel o estado de una o mas variables

en una poblacion en este caso en un tiempo dnico.

Descriptivo

Segln Hernandez & Mendoza (2018) la investigacion descriptiva es un tipo de
investigacion que se encarga de describir la poblacion, situacion o fenémeno
alrededor del cual se centra su estudio. Procura brindar informacion acerca del qué,
cémo, cudndo y ddnde, relativo al problema de investigacion, sin darle prioridad a
responder al por qué ocurre dicho problema. Como dice su propio nombre, esta forma

de investigar describe, no explica.

Es descriptivo porque solo se describi6 las principales caracteristicas de la variable
Marketing digital en las micro y pequefias empresas del rubro de implementos

deportivos caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

De propuesta

Segun Hernandez & Mendoza (2018) define que la investigacion de propuesta busca
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de las personas, objetos
o cualquier otro fendmeno que se someta a un andlisis con el fin de establecer su
estructura o comportamiento. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger
informacidn de manera independiente o conjunta sobre conceptos o las variables a las
que se refieren, su objetivo no es indicar como se relacionan estas. Su objetivo central
es obtener un panorama mas preciso de la magnitud del problema o situacion y sus
resultados se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los

conocimientos.
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Fue de propuesta porque se elaboré una propuesta y un plan de mejora a los resultados
encontrados de la investigacion marketing digital en las micro y pequefias empresas
del rubro de implementos deportivos: caso tdcame E.I.R.L. del distrito Ayacucho,

20109.

4.2.Poblacion y muestra

Poblacion
Una poblacion estadistica es el conjunto de sujetos que relnen unas ciertas
caracteristicas que queremos estudiar. Simplificando, como su propio nombre indica,
imagina una poblacién como el conjunto de habitantes de un pais. Segun (Ludefia,

2022)

La poblacién de estudio estuvo conformada por los clientes del distrito Ayacucho,

2019, ya que es una poblacion finita.

Muestra
La muestra estadistica ya que es la que nos va a aportar la informacién acerca de la
poblacion. Una muestra mal seleccionada nos llevara a cometer errores en las
conclusiones y las predicciones realizadas con el estudio.La muestra debe ser lo
suficientemente grande como para representar a la poblacion y ademas los sujetos
de los que se obtiene la informacién deben ser seleccionados de forma aleatoria. Tal

como sefala (Ludefa, 2022)

La muestra fue calculada, teniendo en cuenta la respectiva féormula

estadistica, la cual se muestra a continuacion:
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N=z2xpxq z=1.96°
e’ p=0.5
q=05

e =0.05

n=(1.96)2x 0.5 x 0.5
(0.05)?

n =384

Como resultado, la muestra estuvo conformada por 385 clientes en las micro y
pequefias empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.1.R.L. del

distrito Ayacucho, 2019.

4.3.Definicion y operacionalizacion de las variables e indicadores
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES E INDICADORES

Variable | Definicion conceptual Dimensiones Indicadores Items Escala de
medicion
Segun Martinez (2019) El marketing digital, Internet ¢Usted cree que el internet es un medio confiable
es la promocion de tus productos o marca a _ para adquirir los productos?
traves de medios electronicos, difiere de la Medios correo ¢Usted adquiere productos mediante el correo
forma tradicional de hacer marketing por los L £ electronico?
canales y métodos que utiliza; Iog pcuales electronicos electronico
&y . q q Oy Sabe usted si la empresa en donde adquiere sus
per,n_wl'_[en un sistema de organizacion 'y Fax productos hace uso del fax?
analisis con base en tus campafas, para
conocer como estan funcionando, en tiempo ¢Usted acude al Facebook para obtener algin
real, de la misma manera te ayuda a Facebook producto?
monitorear aspectos como tu ndmero de @Usted_hace uso del facebook para ver las
_ conversiones, que contenidos funcionan y | Redes sociales Promociones d(_el_los pIrOdr‘]JCtOS deportivos?
Marketing | cuales no; cuantas personas visitan tu sitio WhatsApp glasﬁ';rt‘s(;isa utiliza el WhatsApp para comunicarse
. web, interactian con tus redes sociales, te ' LIKERT
digital buscan en el basto mundo web. etc. Es la Instagram ¢Usted acude al Instagram para ver los modelos de
L P ?
aplicacibn de las  estrategias de I,OS prOducFOS'
comercializacion llevadas a cabo en los Producto ¢Usted esta al tanto del producto nuevo que ofrece
. . . la empresa?
medios digitales. Todas las técnicas del nuevo P
mundo off-line son imitadas y traducidas a Ventas ¢Considera usted que al comprar el producto

un nuevo mundo, el mundo online. En el
ambito digital aparecen nuevas herramientas
como la inmediatez, las nuevas redes que
surgen dia a dia, y la posibilidad de
mediciones reales de cada una de las
estrategias empleadas.

Estrategia de

comercializacién

incrementa las ventas de la empresa ?

Comunicacion

¢La comunicacién que brinda la empresa hace que
usted se informe acerca de los productos?
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4.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

Las técnicas de investigacion son elementos normativos que dan estructura al proceso
de la investigacion cientifica, con ellos se ordenan las etapas de la investigacion y se
aportan instrumentos y medios para la recoleccion, concentracion y conservacion de
datos. (Chagoya, 2018)

La técnica para la recoleccion de datos de las dos variables en estudio es la encuesta,
la cual permitird recolectar informacion con preguntas dicotdbmicas multiples y de
nivel ordinal.

Instrumento

El cuestionario es un instrumento basico de la observacion en la encuesta y en la
entrevista. En el cuestionario se formula una serie de preguntas que permiten medir
una o mas variables. Posibilita observar los hechos a través de la valoracion que hace
de los mismos el encuestado o entrevistado, limitdndose la investigacion a las
valoraciones subjetivas de éste. (Chagoya, 2018)

El instrumento utilizado fue el cuestionario de 10 preguntas.

4.5.Plan de analisis

El plan de andlisis de datos es una hoja de ruta para organizar y analizar los datos de

la encuesta. Esta plan esta disefiado para ayudarlo a lograr a lograr a los tres objetivos

que establecio antes de comenzar su encuesta. Responde las preguntas principales de

la encuesta. Utilice equipo de investigacion mas especifico para comprender estas

reacciones encuestadas en secciones y compare diferentes perspectivas demograficas.
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Se recopil6 los datos mediante el instrumento cuestionario, el mismo que se aplicé a
384 clientes en las micro y pequefias empresas del rubro de implementos deportivos:

caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

El procesamiento de los resultados se realizd en los siguientes Programas

Informaticos:

e Microsoft Word: Para la redaccion del trabajo de investigacion.

e Microsoft Excel: En el cual se construyé la base de datos, a partir de la cual se
elaboraron tablas de distribucion de frecuencias absolutas y relativas porcentuales,
asi como gréficos estadisticos.

e Programa acrobat reader: El programa pdf para la presentacion final de la
investigacion.

e Microsoft PowerPoint: Para la elaboracion de las diapositivas que se utilizaron en
la ponencia y sustentacion de la investigacion.

e Mendeley: Se utilizd este programa para realizar las referencias bibliogréficas de
la investigacion.

e Turnitin: Se empled este programa para medir el porcentaje de similitud del

trabajo de investigacion con otros estudios.

4.6.Matriz de consistencia
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MATRIZ DE CONCISTENCIA

. Enunciado _— Variab | Metodol Poblacion y Técnica de Plan de
Titulo Objetivos . : v
del problema le ogia Muestra instrumento | analisis
Marketing ¢Cuales son | Objetivo general Disefio poblacion Técnica: Se
digital enlas | las | Analizar las caracteristicas del marketing digital no La  poblacion | Encuesta utilizaron
micro 'y | caracteristicas | e |35 micro y pequefias empresas del rubro de experime | estuvo los
E;qgjrizzz del g?&igﬁrgﬁng implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del ntal — | conformada por | Instrumento | siguientes
rubro de | micro y distrito Ayacucho, 2019. transvers | los clientes del programas
implementos | pequefias Objetivos especificos al — | distrito Cuestionari informatic
deportivos: | empresas del | Describir las caracteristicas de los medios descripti | Ayacucho, 2019. d:es |onar|ci)o 0s:
caso tocame _rubro de | electrénicos en las micro y pequefias empresas del vo — de | Ya que es una preguntas e Microsof
E.LR.L del | implementos | rybro de implementos deportivos: caso tocame propuest | poblacion finita t Word
distrito deportivos: | £ | R | del distrito Ayacucho, 2019. a Muestra e Microsof
Ayacucho, caso tocame . s .
2019 EIRL  del Describir las caracteristicas de las redes sociales en | Market La muestra t Excel
distrito las micro y pequefias empresas del rubro de ing estuvo e Program
Ayacucho, implementos deportivos: caso tocame E.ILR.L. del | conformada por a
2019? distrito Ayacucho, 2019. digital 384 clientes del Acrobat
Describir las caracteristicas de las estrategias de rubro de Reader
comercializacion en las micro y pequefas implementos e Microsof
empresas del rubro de implementos deportivos: deportivos: caso t
caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019. tocame E.L.R.L. PowerPo
Elaborar una propuesta de mejora en el marketing del distrito int
digital en las micro y pequefias empresas del rubro Ayacucho, 2019. e Mendele
de implementos deportivos: caso tocame E.l.R.L. y
del distrito Ayacucho, 2019. e Turnitin
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4.7.Principios éticos
Toda actividad de investigacion que se realiza en la universidad se guia por los

siguientes principios:

Privacidad de la persona

Se protegié a las personas que participaron en la investigacion respetando su
privacidad, cada uno escribié sus nombres completos y firmaron en el consentimiento
informado, no se colocaron dentro de la investigacion ni del cuestionario sus datos
personales como; numero de celular, correo electrénico ni direccion del domicilio, asi
mismo no se tomaron fotografias a los participantes. Se comunico a los encuestados
que los datos proporcionados se utilizaran con fines de investigacion.

Libre de participacion y derecho a estar informado

Las personas que desarrollan actividades de investigacion tienen el derecho a estar
bien informados sobre los propdsitos y finalidades de la investigacion que desarrollan,
0 en la que participan; asi como tienen la libertad de participar en ella, por voluntad
propia.

Beneficencia no maleficencia

Se debe asegurar el bienestar de las personas que participan en las investigaciones.
En ese sentido, la conducta del investigador debe responder a las siguientes reglas
generales: no causar dafio, disminuir los posibles efectos adversos y maximizar los

beneficios.
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Justicia
Se otorg6 un trato cordial a todos los participantes de la investigacién, el modelo de
consentimiento y el cuestionario fueron igual para todos y se les aplico las mismas

preguntas.
Integridad cientifica

Debera mantenerse la integridad cientifica al declarar los conflictos de interés que

pudieran afectar el curso de un estudio o la comunicacién de sus resultados.
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V. RESULTADOS

5.1.Resultados

Tabla 1

Caracteristicas de los medios electrénicos en las micro y pequefias empresas del rubro

de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

Caracteristicas de los medios eléctricos n %
El internet es un medio fiable para adquirir los

productos
Nunca 7 7.03
Casi nunca 5 1.30
A veces 99 25.78
Casi siempre 70 18.23
Siempre 183 47.66
Total 384 100.00
Adquiere productos mediante el correo

electronico

Nunca 254 66.15
Casi nunca 36 9.38
A veces 69 17.97
Casi siempre 5 1.30
Siempre 20 521
Total 384 100.00
La empresa en donde adquiere productos

hace uso del fax

Nunca 384 100.00
Casi nunca 0 0.00
A veces 0 0.00
Casi siempre 0 000
Siempre 0 0.00
Total 384 100.00

Nota: Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los clientes.
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Tabla 2

Caracteristicas de las redes sociales en las micro y pequefias empresas del rubro de

implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

Caracteristicas de las redes sociales n %
Acude al Facebook para adquirir el producto

Nunca 183 47.66
Casi nunca 11 2.86
A veces 80 20.83
Casi siempre 78 20.31
Siempre 32 8.33
Total 384 100.00

Hace uso del Facebook para ver las promociones
de los productos

Nunca 32 8.33
Casi nunca 13 3.39
A veces 103 26.82
Casi siempre 78 20.31
Siempre 158 41.15
Total 384 100.00
La empresa utiliza el WhatsApp para comunicarse

Nunca 88 22.92
Casi nunca 27 7.03
A veces 93 24.22
Casi siempre 74 19.27
Siempre 102 26.56
Total 384 100.00
Acude al Instagram para ver los modelos de los

productos

Nunca 31 8.07
Casi nunca 16 4.17
A veces 88 22.92
Casi siempre 93 24.22
Siempre 156 40.67
Total 384 100.00

Nota: Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los clientes.
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Tabla 3

Caracteristicas de las estrategias de comercializacion en las micro y pequefias empresas

del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.l.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

Caracteristicas de las estrategias de comercializacion n %
Esta al tanto del producto nuevo que ofrece la

empresa

Nunca 14 3.65
Casi nunca 63 5.26
A veces 98 29.08
Casi siempre 100 29.67
Siempre 109 32.34
Total 384 100.00

Al comprar el producto incrementa las ventas
de la empresa

Nunca 0 00.00
Casi nunca 0 00.00
A veces 0 00.00
Casi siempre 2 0.52
Siempre 382 99.48
Total 384 100.00
La comunicacién que brinda la empresa hace que

se informe de los productos

Nunca 10 2.60
Casi nunca 7 1.82
A veces 45 11.72
Casi siempre 92 23.96
Siempre 230 59.90
Total 384 100.00

Nota: Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los clientes.
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Tabla 4

Elaborar una propuesta de mejora en el marketing digital en las micro y pequefias
empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito

Ayacucho, 20109.

Indicadores | Problemas | Causas del | Consecuencias | Accion de | Responsable
problema mejora
Importancia | Nunca En la actualidad | No tienen | ¢ Implementar | Gerente
de adquirir | adquieren | no consideran el | ventas la
producto productos | correo mediante el capacitacion
mediante el | mediante | electronico  por | correo para la venta
correo el correo | falta de manejo | electrénico mediante el
electronico | electronico | de ventas, ya que correo
solo se enfocan electrénico.
en la venta e Crear un
directa por ello correo
no utilizan dicho electrénico
medio. especifico de
la empresa.

e Elaborar un
listado de
correos de los
clientes para
hacer el envio
de las
actualizacién
de los
catalogos.
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Se aplica el | Nunca Desconocimiento | No utilizan el Recomendar | Gerente
fax para | vieron que | de la empresa | fax al propietario
adquisicion | la empresa | acerca del uso del de utilizar el
de donde fax fax para asi
productos adquieren los clientes
los puedan
productos conocer.
hace uso Capacitar el
del fax uso correcto
del fax.
Difundir a los
clientes que la
empresa hace
uso del fax.
Importancia | Nunca Por la | e No adquieren Mejorar la | Gerente
del acuden al | desconfianza que | productos presentacion
Facebook Facebook | tienen los | ¢ Pérdida de de la pagina de
para para clientes  acerca clientes Facebook de
adquirir adquirir del Facebook ya la empresa y
algun algun que  comentan hacer
producto producto que tuvieron publicaciones

mala experiencia
ya que no llenan
su  expectativa
por calidad del
producto y
estafas.

diarias de
ofertas de
productos.

Llevar varias
alternativas

sobre el
producto para
asi el cliente
pueda escoger.
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5.2.  Analisis de resultados
Tabla 1. Caracteristicas de los medios electronicos en las micro y pequefias
empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del

distrito Ayacucho, 2019.

Considera que el internet es un medio confiable para adquirir los productos, el
47.66% indican que siempre consideran el internet como un medio fiable para
adquirir el producto. Estos resultados se asemejan con (Anita, 2018) en donde sefialan
el 47.8% de las personas encuestadas estan Totalmente de Acuerdo, que el nuevo
objetivo del comercio por internet es que los clientes se fidelicen a tu marca. El 46.3%
de las personas encuestas, estan de acuerdo, que la internet como tecnologia nos da la

oportunidad de ser mas eficaces y eficientes.

Es decir que el internet es un medio fiable ya que los clientes ven esa alternativa de
poder hacer su compra mediante ese medio, es una oportunidad para la empresa ya

gue mediante ella tiene rentabilidad.

El 66.15% indican que nunca adquieren productos mediante el correo electronico.
Estos resultados se contrastan con (Carrera Benavides , 2016) Con un rotundo 100%
podemos visualizar que a todos los encuestados alguna vez les ha llegado publicidad
a su correo electronico. Pudimos notar que el correo electronico es una herramienta

de poder llegar al cliente haciendo publicidades acerca del producto.

El 100% indican que nunca la empresa donde adquiere su producto hace uso de fax.

No se pudo comparar con ninguna investigacion ya que no se encontraron ni
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semejanzas, porque estos sistemas de transmision ya dejaron de utilizar hoy en dia,

incluso desconocen de este medio.

Tabla 2. Caracteristicas de las redes sociales en las micro y pequefias empresas
del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.LR.L. del distrito

Ayacucho, 2019.

Acude al facebbok para adquirir algin producto el 47.66% indican que nunca. Estos
resultados se comparan con (Mejia Aranda & Paredes Garcia , 2018) de las 282
personas respondieron que asisten a convenciones de animes mangas Yy videojuegos
en Guayaquil representando un total de 75%. El 98% de los encuestados usan

Facebook, Instagram y YouTube. EI 91% de la poblacién prefiere conectarse y usar
las redes sociales durante horarios de media tarde y noche. Esto demuestra que la

empresa no suele dar confianza por el Facebook ya que los clientes tienen respuestas

negativas.

Usted hace uso del facebook para ver las promociones de los productos el 41.15%
indican que siempre hacen. Estos resultados se contrastan con (Rosa, 2021) El
resultado obtenido es la encuesta realizada a los 384 (100%) clientes de la empresa
Punto de Tendencia en cuanto a la pregunta: ¢La empresa Punto de Tendencia
Promociona sus productos a través de Facebook? el 42% comentan casi siempre. Esto
demuestra que si tiene un alto porcentaje de aceptacion el Facebook para promocionar

los productos ya que los clientes si acuden frecuentemente.

El 26.56% indican que siempre utilizan el whatsApp para comunicarse. Estos

resultados se compraran con (Rosa, 2021) el 40% opinan a veces esto significa que
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los clientes a veces reciben mensajes de promociones, productos, precios de la
empresa a través del WhatsApp. Esto demuestra que la empresa si utiliza el
WhatsApp para para comunicarse, asi mismo para promocionar y mandar los

catélogos de temporada.

El 40.63% indican que siempre acuden al Instagram para ver los modelos de los
productos. Estos resultados se asemejan con (Mejia Aranda & Paredes Garcia , 2018)
El 98% de los encuestados usan Facebook, Instagram y YouTube. EI 91% de la

poblacién prefiere conectarse y usar las redes sociales durante horarios de media tarde
y noche. El 73,74% del total respondieron que si les gustaria recibir este tipo de

publicidad. El 82,23% de la poblacion respondieron que les gustaria recibir la
publicidad por medio de redes. El 58% de los encuestados compra o han comprado

productos de anime por medio de las redes sociales.

Tabla 3. Describir las estrategias de comercializacion en las micro y pequefias
empresas del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito

Ayacucho, 2019.

El 28.39% indican que siempre esta al tanto del producto que ofrece. Estos resultados
hace referencia con (Mejia Aranda & Paredes Garcia , 2018) El 70% de la poblacion
el cual corresponde a 262 personas respondieron que una publicidad en redes sociales
debe contener la imagen de los productos, precio, nimeros de contactos de la
empresa, y las promociones. Esto demuestra que la empresa siempre hace anuncios

ya que los clientes estan casi siempre informados del producto que ofrece.
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El 99.48% indican que siempre consideran que al comprar el producto incrementa la
venta. Estos resultados se asemejan con (Anita, 2018) El 70.15% de las personas
encuestadas estan Totalmente de acuerdo, que obtener resultados planificados por su
empresa es sinénimo de ser una empresa productiva. Esto demuestra que si hay un

alto porcentaje de que al comprar incrementa las ventas.

La comunicacion que brinda la empresa hace que usted se informe de los productos
el 59.90% indican que siempre. Estos resultados se contrastan con (Santillan Garay
& Rojas Herrera, 2017) una correlacion de Pearson de 0.715 (71.5%). Segun la Tabla
11, se obtiene una Sig. asintética (bilateral) de 0.000 la cual es menor que 0.05, por
lo tanto, se acepta la Hipdtesis alterna, donde la fidelidad del marketing digital influye
en la gestion de relaciones de los clientes. Existe la influencia del flujo del marketing
digital en la gestion de relaciones de los clientes, con una correlacion positiva
considerable del 70.1%, por ende, es muy efectiva en una multiplataforma y la

interactividad, cuando los clientes se sumergen en una pagina web.
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VI. CONCLUSIONES

Respecto al objetivo general Se llegd a la siguiente conclusion, de acuerdo a la
encuesta realizada a los 384 clientes de que el marketing digital si lo estan aplicando

de manera eficaz, las redes sociales, los medios electronicos y la estrategia.

Los clientes indican que consideran el internet, esto demuestra que un porcentaje alto
de los clientes tienen una consideracion del internet como un medio fiable para
adquirir el producto ya que la empresa si llega a los clientes mediante ese medio para
asi ofrecer sus productos, de la misma manera hay un porcentaje muy alto sobre el
correo electrénico que nunca adquieren un producto ya que la empresa no se toma el
tiempo de utilizar o informarse acerca del correo por ello no tienen una respuesta
positiva asi a los clientes ya que el duefio de la empresa no tiene la capacitacion
necesaria para poder utilizarla. Asi mismo sobre el fax que es un porcentaje negativo
que podemos decir el 100% esto significa que la empresa desconoce sobre este medio
ya que hoy en dia ni se toman la importancia de poder indagar acerca de ese medio y

por ello no lo utilizan y optan otros medios.

Los clientes no tienen la confianza de adquirir un producto mediante el Facebook ya
que la empresa no da esa confianza, es por ello que deciden comprar de la tienda
fisicamente ya que los clientes mencionan que dudan compra por el Facebook por el
material y la talla que quiza no son como lo ven en la imagen el cual no llena la
expectativa del cliente, pero sin embargo si visitan la pagina del Facebook para ver
las promociones de los productos y asi apersonarse a la tienda fisicamente y adquirir
el producto palpandole y viendo la calidad del producto y probandose. Por otro lado,
posee un resultado de manera eficiente sobre el uso del WhatsApp ya que la empresa
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si lo maneja para comunicarse con los clientes, mediante el cual envia los catdlogos
de temporada, mencionando que ya estan ingresando nuevos productos teniendo
informado a los clientes. Respecto al Instagram demuestra que los clientes acuden

para ver los modelos de los productos.

Hay un porcentaje positivo de que los clientes estan informados del producto que
ingresa ya que la empresa informa mediante sus redes sociales como el WhatsApp,
Instagram, Facebook e internet. Asi mismo hay un porcentaje alto podriamos decir
positivo que los clientes al comprar los productos se beneficia la empresa ya que
genera ingreso el cual tiene rentabilidad. Por otro lado, la empresa brinda una

comunicacion a si a los clientes ya que no reciben ninguna queja al respecto.
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

Recomendaciones

Incentivar a que sigan utilizando el internet ya que es un medio por el cual podran
obtener clientes y ventas, de la misma manera utilizar el correo electronico
adecuadamente para poder ofrecer el producto a los clientes y ellos puedan acudir a

ese medio, asi mismo informarse sobre el fax y puedan utilizar.

Desarrollar estrategias de Facebook para que sigan utilizando frecuentemente y
puedan adquirir los productos, de la misma manera sigan promocionando y
mejorando para que puedan ofrecer a los clientes y asi adquirir y familiarizarse, asi
mismo en la utilizacién del WhatsApp para comunicarse me parece bueno pero que

siga mejorando para que la empresa pueda crecer y capte mas clientes.

Hacer que los duefios se informen y capaciten mas acerca del Instagram para asi poder
ofrecer los productos mediante ese medio, asi mismo la empresa deberia utilizar las
estrategias del marketing boca a boca para que el cliente esté al tanto de sus productos,

por otro lado que sigan mejorado acerca de la comunicacién que brinda la empresa.
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PLAN DE MEJORA PARA LA EMPRESA DEL RUBRO DE IMPLEMENTOS
DEPORTIVOS: CASO TOCAME E.I.LR.L. DEL DISTRITO AYACUCHO,
20109.

Datos generales: Implementos deportivos tocame de la provincia huamanga.
Direccién: AV. 28 de julio 278
1. Mision
Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad, a precios comodos que cumplan con
sus necesidades y exigencias, abarcando sus gustos de acuerdo a su estilo de ver y
vivir la vida.
2. Vision
Ser una empresa lider y reconocida en la venta de implementos deportivos tocame,
lograr también extendernos y crear nuestras cadenas de almacenes, proporcionando
cada dia mas un servicio de excelencia a nuestros clientes y que al mismo tiempo nos
permitan competir en el mercado nacional con los mejores precios del mercado.
3. Valores

e Honestidad

Calidad

Servicio

Amabilidad

Profesionalismo

Respeto
4. Productos y/o servicios
La empresa se encarga de ofrecer bienes de implementos deportivos para la

satisfaccion de clientes.
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5. Organigrama

GERENTE
| ]
CAJERO VENDEDOR
Descripcion de funciones
Gerente Funciones
El propietario de la empresa Supervisar organizar controlar la
empresa
Cajero Funciones

-Tener experiencia en area contable
-Tener estudio técnico o superior

- Registra directamente operando una
computadora o caja los movimientos de
entrada y salida de dinero.
- Suministra a su superior los
movimientos diarios de caja.

Vendedor

Funciones

e Tener experiencias en ventas
e Conocimiento de los
deportivos

implementos

e Supervisar los productos
demandados por los clientes

e Llevar un registro de las ventas
diarias

e Llevar un registro de inventario de
los productos

e Promociona los productos
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6. Diagnostico general

Fortalezas

Oportunidades

o Tener la capacidad de compartir con
nuestros clientes sus diferentes gustos
en las prendas deportivas, para asi
innovar cada dia el producto.

o Capacidades de innovacion de todo
respecto al implemento deportivo,
estando actualizados en cuanto al
cambio de la moda.

o Contar con empleados capacitados en
cada uno de sus diferentes labores,
reconocidos por su excelencia y
compromiso.

o Tener prendas de excelente calidad y
muy bajos costos.

o Alianzas estratégicas para
ampliar nuestro mercado a nivel
local.

o Abrir puntos de venta en centros
comerciales reconocidos en la
ciudad.

Debilidades

Amenazas

o Tener empleados que quieran
estancarse en su conocimiento, que no
deseen adquirir nueva forma de
trabajar de acuerdo a la tecnologia y la
moda.

o Contar con un grupo de trabajo sin
sentido de pertenencia 'y sin
compromiso.

o No encontrar con quien
asociarnos para ampliar nuestro
mercado a nivel local.

7. Problemas

Indicadores Problemas Surgimiento del problema

Importancia de adquirir | Nunca adquieren |e Esto se da porque el duefio
producto mediante el | productos mediante el no considera el correo
correo electronico correo electronico electronico como un medio

de venta.

e Otro factor es que no se toma
el tiempo para poder
utilizarlo.
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El duefio desconoce el uso
del fax por ello no lo utiliza

Nunca vieron que la| e
empresa donde
adquieren los productos
hace uso del fax

Se aplica el fax para
adquisicién de productos

Nunca acuden al| e EI duefio no actualiza la
Facebook para adquirir presentacion de pagina de

Importancia del Facebook
para  adquirir  algin

producto

algun producto

Facebook, asi mismo no
hace las promociones por
ello la gente no acude tanto a
ese medio.

8. Establecer soluciones

a. Establecer acciones de mejora

Indicadores Problemas Accién de mejora
Importancia de | Nunca adquieren | e  Implementar la capacitacion para la venta
adquirir producto | productos mediante el correo electrénico.
mediante el correo | mediante el | ¢ Crear un correo electronico especifico de
electronico correo la empresa.
electronico e Elaborar un listado de correos de los
clientes para hacer el envio de las
actualizacién de los catalogos.
Se aplica el fax para | Nunca  vieron | ¢ Recomendar al propietario de utilizar el
adquisicion de | que la empresa fax para asi los clientes puedan conocer.
productos donde adquieren | e  Capacitar el uso correcto del fax.
los  productos | ¢ Difundir a los clientes que la empresa
hace uso del fax hace uso del fax.
Importancia del | Nunca acuden al |e Mejorar la presentacién de la péagina de
Facebook para | Facebook para Facebook de la empresa y hacer
adquirir algun | adquirir  algun publicaciones diarias de ofertas de
producto producto productos.
e Llevar wvarias alternativas sobre el

producto para asi el cliente pueda escoger.
e Hacer promociones mediante el Facebook.
e Establecer un horario para responder a los
clientes.
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9. Recursos para la implementacion de estrategias

Estrategias Recursos | Recursos Recursos | Tiempo
humanos | econdmicos | tecnoldgicos
Implementar la | Gerentey | s/.1000 -Internet 4 meses
capacitacion para la venta )
mediante el  correo | rabajador - Laptop
electronico. - Impresora
Crear un correo
electrénico especifico de
la empresa.
Elaborar un listado de
correos de los clientes para
hacer el envio de las
actualizacion de  los
catélogos.
Recomendar al propietario | Gerente y | s/.0.00 -Internet 2
de utilizar el fax para asi
los clientes  puedan trabajador - Laptop semanas
conOC(_ar. - Impresora
Capacitar el uso correcto
del fax.
Difundir a los clientes que
la empresa hace uso del
fax.
Mejorar la presentacion de | Gerente 'y | s/.0.00 -Internet 4
la p4gina de Facebook de la )
empresa y hacer | trabajador - Laptop semanas
publicaciones diarias de - Impresora

ofertas de productos.
Llevar varias alternativas
sobre el producto para asi
el cliente pueda escoger.
Hacer promociones
mediante el Facebook.
Establecer un horario para
responder a los clientes.
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Cronograma de actividades

Estrategias

Inicio
termino

Implementar la
capacitacion para la venta
mediante el correo
electrénico.

Crear un correo electronico
especifico de la empresa.
Elaborar un listado de
correos de los clientes para
hacer el envio de las
actualizacién  de los
catalogos.

05/07/2021
17/07/2021

Recomendar al propietario
de utilizar el fax para asi
los clientes puedan
conocer.

Capacitar el uso correcto
del fax.

Difundir a los clientes que
la empresa hace uso del
fax.

05/07/2021
17/07/2021

Mejorar la presentacion de
la pagina de Facebook de la
empresa y hacer
publicaciones diarias de
ofertas de productos.

Llevar varias alternativas
sobre el producto para asi el
cliente pueda escoger.
Hacer promociones
mediante el Facebook.
Establecer un horario para
responder a los clientes.

05/07/2021
17/07/2021
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Anexo 1. Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

N° | Actividades Afio 2021
Abril Mayo Junio Julio
1|2 4 1112 (3 4|1 |2 112
1 | Elaboracion del proyecto X
2 | Revision del proyecto por X
el jurado de investigacion
3 | Aprobacion del proyecto
por el  jurado de
investigacion
4 | Exposicion del proyecto al X
jurado de investigacion o
docente tutor
5 | Mejora del marco teorico X
6 | Redaccion de la revision de X
la literatura
7 | Elaboracién del X
consentimiento informado
(*)
8 | Ejecucion de la X
metodologia
9 | Resultados de la X
investigacion
10 | Conclusiones y X
recomendaciones
11 | Redaccién del pre informe
de investigacion
12 | Reaccion del informe final
13 | Aprobacion del informe X
final por el jurado de
investigacion
14 | Presentacion de ponencia X
en eventos cientificos
15 | Redaccién del articulo
cientifico
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Anexo 2. Presupuesto

Presupuesto desembolsable
(Estudiante)
Categoria Base % o Numero | Total (S/.)
Suministros (*)
e Impresiones 0.10 168 168.01
e Fotocopias 0.10 15 15.01
e Empastado 2.00 3 5.00
e Papel bon A-4 (300 hojas) 0.10 50 5.00
e Lapiceros 0.50 10 5.00
Servicios
e Uso de turniting 50.00 2 100.00
Sub total 298.02
Gastos de viaje
e Pasajes para recolectar informacion 0.80 10 8.00
Sub total 8.00
Total de presupuesto desembolsable 306.02
Presupuesto no desembolsable
(Universidad)
Categoria
Servicios
e Uso de internet (Laboratorio de Aprendizaje 30.00 4 120.00
Digital - LAD)
e Busca de informacion en la base de datos 35.00 2 70.00
e Soporte informatico (Modulo de Investigacion 40.00 4 160.00
del ERP Univercity - MOIC)
e Publicacion de articulo en repositorio 50.00 1 50.00
institucional
Sub total 400.00
Recurso humano
e Asesoria personalizada (5 horas por semana) 63.00 4 252.00
Sub total 252.00
Total de presupuesto no desembolsable 652.00
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Anexo 3. Consentimiento informado

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el
proyecto de investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el
investigador y usted se quedara con una copia.

La presente investigacion se titula:

y es dirigido por

, investigador de la Universidad

Catolica Los Angeles de Chimbote. El propésito de la investigacion es:

vPara ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara

unos minutos de su tiempo.

Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria y
anonima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que
ello le genere ningun perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre

la investigacion, puede formularla cuando vea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted serd informado de los resultados a través de

Si desea, también podra escribir
al correo para recibir mayor informacion.

Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el comité de la Etica

de la Investigacion de la universidad Catélica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre:

Fecha:

Correo electrénico:

Firma de participamte:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):
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Anexo 4. Cuestionario

-
<
~
-

oS

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES

CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y

ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

CUESTIONARIO APLICADO A LOS PROPIUETARIOS DEL DISTRITO DE
AYACUCHO, QUIENES TIENEN TIENDAS DE ROPAS.

El presente cuestionario tiene por finalidad recolectar informacion para desarrollar el
trabajo de investigacion titulada MARKETING DIGITAL EN LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS DEL RUBRO DE IMPLEMENTOS DEPORTIVOS: CASO

TOCAME E.I.LR.L. DEL DISTRITO AYACUCHO, 2019.

Se le agradece por su colaboracion de manera anticipada, asi mismo su respuesta de

caracter confidencial y le agradeceré por la sinceridad de cada una de las interrogantes.

Marque con una “X” en cada pregunta planteada, siendo las respuestas:

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre siempre
MARKETING DIGITAL
N° | MEDIOS ELECTRONICOS Nunca | Casi A Casi iempre
nunca | veces | siempre
Internet
1 | ¢Usted cree que el internet es un medio confiable para adquirir los
productos?
Correo electrénico
2 | ¢Usted adquiere productos mediante el correo electrénico?
Fax
3 | ¢Sabe usted si la empresa en donde adquiere sus productos hace uso

del fax?

REDES SOCIALES

Facebook

4 | ¢Usted acude al Facebook para obtener algln producto?

5 | ¢Usted hace uso del facebook para ver las promociones de los
productos deportivos?
WhatsApp

6 | ¢Laempresa utiliza el WhatsApp para comunicarse con usted?

Istagram
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7 | ¢Usted acude al Instagram para ver los modelos de los productos?

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Productos nuevos

8 | ¢Usted esta al tanto del producto nuevo que ofrece la empresa?

Ventas

9 | ¢(Considera usted que al comprar el producto incrementa las ventas
de la empresa ?

Comunicacién

10 | ¢(La comunicacién que brinda la empresa hace que usted se informe
acerca de los productos?
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Solicitud

UNIVERSIDAT CATOLICA LOS ANGELES
CHIMIMOTE

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Doris Angélica de la Cruz Quispe, identificada con DNI N" 28225071, camet de
colegiatura N* 009828. Con ¢l Grado de: Licenciada en Admunistracion.

He revisado ¢l proyecto de tesis denominado "MARKETING DIGITAL EN LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL RUBRO DE IMPLEMENTOS
DEPORTIVOS: CASO TOCAME ELR.L. DEL DISTRITO AYACUCHO, 2019” que
desarrolla la licenciada en Admimistracion BERMUDO IGNACIO, DAISE YESICA, con
DNIN® 74066173, para obtener ¢l grado académico de licenciada.

Tras evaluar los mstrumentos de recoleccion de datos (encucstas) con la finalidad de
optimizar los resultados, valido el instrumento presentado por la tesista puesto que rednen
las condiciones para que la informacion que se obtenga sc ajuste a la realidad.

Firma del experto

Ayacucho 10 de Noviembre del 2020
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Anexo 5. Validacion del instrumento

oY

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGLEES
CHIMROTY

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE

INSTITUTO DE INVESTIGACION

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Lo

MARKETING DIGITAL EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL RUBRO DEIMPLEMENTOS
DEPORTIVOS: CASO TOCAME ELRL DEL DISTRITO AYACUCHO, 2019,

AUTORA:

BERMUDO IGNACH), DAISE YESICA

MATRIZ DE VALIDACION DE JUICHO POR EXPERTOS

CRITERIOS DE EVALUACION

66

FERMA DEL EXTERTO

+Es pertinente + Nevesita JEs 45¢ Becesitn
can ol conceptn? mejorar la tendoncioss | suds ems purs
Orden Pregunts redacciia” aguicscente? medir ol
concepto?
sl NO .sxl NO S| No | s Ixo

I0E MARKRTIMG INGITAL

01 | Usted cree gue el mternet es un medio confiable | Y X X X
para adguinir bos productos?

02 | Usted adquicre producios medmnte ¢l cormeo | X X X X
clectrénico!

03 |, Sabe usted si [a empresa en donde adquiere sus | X X X X
productos hace uso del fax?

04 | ;Usted acude al Facebook para obtener algin X X X X
prodocto?

0% | Usted hace uso del Focebook para ver las X X X X
promociones de los productas deportivos?

06 | ;La empresa utiliza of WhatsApp para X x x X
commnicarse con usted?

07 | Usted acude sl Instagrum para ver Jos modeles de | X X X X
los productos?

0% | Usted esta al tanto del producto nuevo gue afrece | X X X X
ks empwesa?

09 | Considera usted que al comprar ef producto X X X X
mcrementa las ventas de ls empresa ?

10 | ;La comunicacion que hrinda ls empresa hace que | X X X X
ustad se informe acerca de Jos prodocios”
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Anexo 6. Hoja de tabulacion

Caracterizacion de los medios electrénicos en las micro y pequefias empresas del rubro

de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

Preguntas | Respuesta Tabulacion Frecuenci | Frecuencia
S a absoluta | relativa
Consideran | Nunca TEELEEEREEEE e 27 7.03
que el [
internet  es | Casi nunca Il 5 1.30
un  medio | A veces FLEELECELELEELEL 99 25.78
fiable para I
adquirir los FEELEELEEEEEEELE
productos TEECEEEEEEERE e
TLELELEELETEET
Casi T 70 18.23
siempre nnm
T
LT
Siempre T 183 47.66
I
I
I
FLELEEEETELEEEENETE T
FLELEEEETEEEEEEN T
FLEEEEEEELEEEENETE T
FLELEEEETEEEEEEN T
FLEECECELEEEEEETET e
i
Total FLEECECELEEEEEETET e 384 100.00
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Adquiere
productos
mediante el
correo
electrénico

Nunca

254

66.15

Casi nunca

36

9.38

A veces

69

17.97

Casi
siempre

1.30

Siempre

20

5.21

Total

384

100.00
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La empresa
donde
adquiere sus
productos
hace uso del
fax

Nunca

378

100.00

Casi nunca

0.00

A veces

0

0.00

Casi

siempre

0

0.00

Siempre

0

0.00

Total

384

100.00
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Caracteristicas de las redes sociales en las micro y pequefias empresas del rubro de

implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

Preguntas Respues | Tabulacion Frecuencia | Frecuenci

tas absoluta a relativa
Acuden al | Nunca HEEEEEEERR R 183 47.66
Facebook T

CEEEEEEEEEEEE T
CLEEEEEEEEEE R
CEEEEEEEEEEEE T
producto TTITTTERR AN A N
CEEEEEEEEEEEE T
CLEEEEEEEEEE R
CEEEEEEEEEEEE T

para obtener
algun

Il
Casi T 11 2.86
nunca
A veces RN AR 80 20.83
THEEEETEEE R
RN AR
THEEEETEEE R
Casi RN AR 78 20.31
THEEEETEEE R
siempre IR R
U
Siempre FEEEEEEEE R T 32 8.33
TELEELTTLT
Total RN R AR R 384 100.00
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Hace uso del
Facebook
para ver
promociones
de los
productos

Nunca

32

8.33

Casi
nunca

13

3.39

A veces

103

26.82

Casi

siempre

78

20.31

Siempre

158

41.15

Total

384

100.00
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La empresa
utiliza el
WhatsApp
para
comunicarse

Nunca

88

22.92

Casi

nunca

27

7.03

A veces

93

24.22

Casi

siempre

74

19.27

Siempre

102

26.56

Total

384

100.00
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Acude al
Instagram

para ver los
modelos de
los productos

Nunca

31

8.07

Casi

nunca

16

4.17

A veces

88

22.92

Casi

siempre

93

24.22

Siempre

156

40.63

Total

384

100.00
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Caracteristicas de las estrategias de comercializacion en las micro y pequefias empresas

del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.LR.L. del distrito Ayacucho,

2019.
Preguntas Respuesta | Tabulacion Frecuencia | Frecuenci
S absoluta a relativa
Esta al tanto | Nunca i 14 3.65
del producto _
uevo - que | SIS ||
ofrece I I
empresa m
A veces TEECCEEEEREE e 98 29.08
FLEUELETETETETETEETe
RN
FHECELETETETETETEEne
i
Casi FLECELEEETETETETETETen 100 29.67
R
siempre FHECELETETETETETEEne
R
FELELELELETETEET
Siempre TEECCEEEERE R 109 32.34
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Total

384

100.00

Al comprar
el producto
incrementa la
venta de la
empresa

Nunca

0

0.00

Casi nunca

0

0.00

A veces

0

0.00

Casi

siempre

0.52

Siempre

382

99.48
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Total

384

100.00

La
comunicacio
n que brinda
la empresa
hace que se
informe
acerca de los
productos

Nunca

10

2.60

Casi nunca

1.82

A veces

45

11.72

Casi

siempre

92

23.96

Siempre

230

59.90
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Total

384

100.00
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Anexo 7. Figuras

Caracteristicas de los medios electrénicos en las micro y pequefias empresas del rubro

de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

= Nunca
= Casi nunca
= A veces
Casi siempre

= Siempre

100%

Figura 1. El internet es un medio fiable para adquirir los productos

Fuente tabla 1

= Nunca
= Casi nunca
= A veces
Casi siempre

= Siempre

100%

Figura 2. Adquiere productos mediante el correo electrénico

Fuente tabla 1
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= Nunca
= Casi nunca
= A veces
Casi siempre

= Siempre

100%

Figura 3. La empresa donde adquiere sus productos hace uso del fax
Fuente tabla 1

Caracteristicas de las redes sociales en las micro y pequefias empresas del rubro de

implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho, 2019.

= Nunca
= Casi nunca
= A veces

Casi siempre

- = Siempre

100%

Figura 4. Acuden al Facebook para obtener algun producto

Fuente tabla 2
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= Nunca
= Casi nunca
= A veces
Casi siempre

= Siempre

100%

Tabla 5. Hace uso del Facebook para ver promociones de los productos

Fuentes tabla 2

= Nunca

= Casi nunca

0,
e = A veces

Casi siempre

= Siempre

Figura 6. La empresa utiliza el whatsApp para comunicarse

Fuente tabla 2
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= Nunca
= Casi nunca
24.22% = A veces
Casi siempre
= Siempre

100%

Figura 7.Acude al Instagram para ver los modelos de los productos

Fuente tabla 2

Caracteristicas de las estrategias de comercializacion en las micro y pequefias empresas
del rubro de implementos deportivos: caso tocame E.I.R.L. del distrito Ayacucho,

2019.

= Nunca
= Casi nunca
29.67% = A veces
Casi siempre

100%

Figura 8. Esta al tanto del producto nuevo que ofrece la empresa

Fuente tabla 3



0.52%

= Nunca
= Casi nunca
= A veces
Casi siempre

= Siempre

100%

Figura 9. Al comprar el producto incrementa la venta de la empresa

Fuente tabla 3

1.82%

= Nunca
23.96% = Casi nunca
= A veces

Casi siempre

= Siempre

100%

Figura 10. La comunicacion que brinda la empresa hace que se informe acerca de

los productos

Fuente tabla 3
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