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RESUMEN

La presente investigacion titulada “Marketing Digital como factor relevante para el
incremento de las ventas en la Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del
Distrito de Ayacucho, 2022” tuvo como problema general encontrado: ¢Cuales son las
caracteristicas del marketing digital como factor relevante para el incremento de las ventas
en la Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito de Ayacucho, 20227.
El objetivo general fue: Describir las caracteristicas del Marketing Digital como factor
relevante para el incremento de las ventas en la Microempresa tiendas de ropas juveniles
El Weko del Distrito de Ayacucho, 2022. La metodologia que se utilizo fue: de un nivel
descriptivo, tipo aplicada con enfoque cuantitativo, disefio no experimental, la poblacién
fue conformada por todos los clientes de la tienda EI Weko, poblacion infinita; se hizo un
muestreo probabilistico aleatorio simple de las cuales se obtuvo 384 clientes, se empled
la técnica de la encuesta haciendo uso del cuestionario que comprendié de 19 preguntas,
de las cuales se obtuvo los siguientes resultados: el 34.90% (134) indicaron casi nunca
realizan compras por el Facebook, el 33.59% (129) indicaron siempre estan de acuerdo
con los precios que ofrecen en la tienda EI Weko, mientras se ve que hay un resultado
bajo con el uso de las redes sociales, tanto asi como un blog corporativo, mejorar en las
deficiencias y con un plan de mejora que se plante6 ayuda a tener mayores ventas en la

empresa.

Palabras claves: Marketing Digital, ventas, publicidad,
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ABSTRACT

The present investigation entitled "Digital Marketing as a relevant factor for the increase
in sales in the microenterprise youth clothing stores EI Weko of the District of Ayacucho,
2022" has as a general problem found: What are the characteristics of digital marketing
as a relevant factor for the increase in sales of the Micro company youth clothing stores
El Weko of the Ayacucho District, 2022?. The general objective was: To describe the
characteristics of Digital Marketing as a relevant factor for the increase in sales of the
Microenterprise youth clothing stores EI Weko of the District of Ayacucho, 2022. The
methodology used was: descriptive level, quantitative type , non-experimental design, the
population was made up of all the customers of the EI Weko store; a simple random
problabilistic sampling was made, of which 384 clients were obtained, the survey
technique was used using the questionnaire that comprised 19 questions, of which the
following results were obtained: 34.90% (134) indicated almost never make purchases
through Facebook, 33.59% (129) indicated that they always agree with the prices offered
in the ElI Weko store, while it is seen that there is a low result with the use of social
networks, as well as a corporate blog , improve on the deficiencies and with an

improvement plan that was raised helps to have higher sales in the company.

Keywords: Digital Marketing, sales, advertising,
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. INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene como titulo “Marketing digital como factor
relevante para el incremento de las ventas en la Microempresa tiendas de ropas juveniles

El Weko del distrito de Ayacucho, 2022”.

El uso de las tecnologias ha influenciado toda parte de la economia del pais, se
dio desde la aparicion de los primeros componentes tecnologicos, el desarrollo de las
sociedades y de la comunidad mundial, ha venido desembocando en una gran integracién
mundial; asi mismo ha permitido que la velocidad y el ritmo de todo lo que sucede en el
mundo vaya aumentando a pasos inimaginables hace apenas dos siglos. Hoy en dia casi
todas las actividades humanas involucran de alguna manera el uso de nuevas tecnologias.

(Fletes, 2018).

Hoy en dia, el internet esta congregando a nuestra vida tal asi que es casi imposible
hacer cualquier cosa sin el uso del internet. No es casualidad que es cada vez mas dificil
ver a las personas desconectadas de sus celulares, teniendo internet al alcance de los dedos

(Flores, 2021).

El comercio electrénico es lo esencial en una tienda de ropa, ya que eso permite
que un consumidor o cliente acceda a la compra mediante el uso del internet, la cual pueda
obtener la prenda en su domicilio ya que eso permite a que el cliente se ahorre tiempo al
momento de desplazarse al local del vendedor. Hoy en dia la moda es avanzada ya que se

ve el uso del internet ya que lo provechan en la implementacion de cualquier comercio.

Es bien en cierto que, poco a poco se van reactivando las empresas debido a la
situacion de la pandemia que se vive hasta hoy en dia, ya que eso afectd a miles de

empresas a nivel mundial. Aquellas que no contaban con ventas online para poder tener
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ingresos que puedan solventar, se sintieron afectados ya que no contaban con el uso de la
tecnologia por medios de las redes sociales, de las cuales debido a la pandemia se tuvo
que implementar el uso del marketing digital en las empresas ya que mediante el uso de
este ayudara a las empresa a poder generar en el incremento de sus ventas, ya que el uso

de este medio se ve hoy en dia en el uso de la mayoria de las empresas a nivel mundial.

En Peru, las micro y pequefias fueron afectadas por el tema de la pandemia, eso
generd que las empresas dejen o decaigan, el marketing digital se fue afecta en el pais
porque mayoria de mypes dejaron de realizar publicaciones, promociones por el mismo
ingreso y los manejos. Es el caso de la empresa de tienda El weko, dedicada a la
comercializacion de prendas juveniles, no maneja una buena implementacion del
marketing digital para dar a conocer sus diversos modelos que ofrecen, esto genera que

sus ingresos en ventas sean bajas, es la problematica que afecta directamente a la empresa.

Se planted el problema general: ¢ Cuéles son las caracteristicas del marketing digital como
factor relevante para el incremento de las ventas en la microempresa tiendas de ropas
juveniles ElI Weko del distrito de Ayacucho, 2022?, para dar solucién a la problematica
se planted el objetivo general: Describir las caracteristicas del Marketing Digital como
factor relevante para el incremento de las ventas de la microempresa tiendas de ropas
juveniles EI Weko del distrito de Ayacucho, 2022. Tanto asi como los objetivos
especificos elaborados por las dimensiones de las variables de estudio.

La presente tesis se justifica porque permitird a la empresa comercializadora de
ropas juveniles ser reconocido por nuevos clientes a través del uso del marketing digital.
Se justifico tambien ya que el presente trabajo de investigacion ayudara a las futuras
investigaciones a tener conocimientos e interés del marketing digital como también
decidir y tomar futuras decision con respecto al tema. Conocer, aplicar el marketing

digital en una empresa ayudara ser reconocido como marca en la region Ayacucho,

15



mencionar el marketing digital y poner en practica, traera resultados positivos para la
empresa, permitird aumentar el ingreso en sus ventas, facilita mostrar los productos que
ofrece, llegar mas rapido a sus clientes y fidelizar y captar mayores clientes y volverlos

clientes potenciales para la empresa.

La metodologia que se utilizo es de tipo aplicada con enfoque cuantitativa, de un
nivel descriptivo propositivo, con un disefio no experimental con corte transversal, de las

cuales se empled un tipo de muestreo probabilistico aleatorio simple.

Los resultados que se obtuvieron fueron: el 34.90% de los clientes indicaron que
casi nunca realizan sus compras por medio de la pagina de Facebook de la tienda. El
48.70% de los clientes indicaron que casi nunca la tienda EI Weko se comunica por
medio del WhatsApp. El 53.39% de los clientes indicaron que nunca la tienda realiza
publicaciones por medio del tik tok. EI 50.26% de los clientes indicaron que la tienda El
Weko debe realizar siempre actualizaciones de sus prendas mediante una pagina web. El
36.72% de los clientes indicaron que casi siempre les gustaria realizar comentarios
mediante un blog corporativo. El 47.40% de los clientes indicaron que la tienda EI Weko

nunca se comunica por medio del correo electrénico.

Se llegd a la conclusién que EI marketing digital no se utiliza de una manera correcta ya
que los clientes visualizaron que las redes sociales como el Facebook no se encuentra
actualizada, no se ve la publicidad por medio de las redes sociales, el Instagram, twitter
y el tik tok son las redes sociales de poco interés por parte del duefio; ya que las redes

sociales son aquellas tecnologias que son utilizadas a nivel mundial.
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a.

REVISION DE LITERATURA

Antecedentes

A. Nivel internacional

Segln Uribe Beltran & Sabogal Neira (2020) en su tesis titulada
“Marketing Digital y el incremento de las ventas en la Micro y Pequeiias
Empresas de Publicidad de Bogota” tiene como objetivo general
identificar las herramientas en linea usadas en sus estrategias de marketing
digital, entre ellas el uso de las redes sociales y acciones de medios
sociales. La metodologia fue de tipo exploratorio-descriptivo, mediante la
técnica de andlisis de contenido, en una muestra estadisticamente
representativa de 365 empresas. Se hicieron, ademés, 140 encuestas a
empresarios como forma de contraste al andlisis. Entre los resultados
principales se encontré que la mayoria de micro y pequefias empresas
publicitarias aun no tienen plataformas de comercio electrénico ni realizan
acciones de posicionamiento en buscadores. Las redes sociales mas usadas
son Facebook e Instagram de las cuales se obtuvo 70% de la encuesta,
donde en mayor medida difunden imagenes y contenidos propios. En
conclusién, las empresas de este tamafio alin no usan de modo eficiente o
estratégico los recursos digitales para su autopromocion. Se evidencia la
necesidad de capacitacion especifica para los empresarios del sector,
fortalecimiento en la representacion gremial y se vislumbra una
oportunidad para este tipo de empresas en relacion con las economias

creativas, si emprenden procesos de digitalizacion.
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Segun Moron (2019) en su tesis titulada “El Marketing Digital como
herramienta de Comunicacion para las Pymes Emprendedoras de capital
federal” tiene como objetivo general identificar las estrategias de
comunicacion del marketing digital que utilizan las PYMES
emprendedoras de indumentaria femenina en el AMBA para fomentar el
comercio electronico. La metodologia que se consider6 la adecuada fue
descriptiva, no experimental, cualitativa y etnogréafica. Se concluyé que la
principal herramienta de comunicacion utilizada en la venta de canales
electronicos son las redes sociales como el Facebook, Instagram, twitter
con un 65% de aceptacidn, ya que genera la facilidad de difusion masiva e
interaccion activa entre el consumidor y el empresario.

Segln Rios (2018) en su tesis titulada “Estrategias De Marketing
Digital Para Posicionar La Marca De Una Empresa Organizadora De
Eventos. Caso Give.” Tiene como objetivo general desarrollar estrategias
de marketing digital para posicionar la marca de una empresa organizadora
de eventos académicos “GIVE”. La empresa no puede efectuar una
promocion eficaz de sus eventos, por lo tanto, dichos proyectos no llenan
el maximo de cupos. Las estrategias de marketing digital influyen en la
mejora del posicionamiento del nombre de la empresa en la ciudad de
Ambato, al igual que la transmision del mensaje, la promocion y difusion
efectiva de los eventos a organizar. La metodologia se encuentra apoyada
en la investigacion exploratoria y descriptiva con la herramienta de
cuestionario, y busca definir la propuesta que tenga como resultado el
disefio de estrategias de posicionamiento online. La conclusion fue tras

realizar un andlisis interno y externo de la empresa se desarrollaron
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estrategias de posicionamiento online, con mayor énfasis en social media
marketing y especificamente en la red social Facebook con un 67%, misma
que de acuerdo a la encuesta aplicada es la que los clientes utilizan con

mayor frecuencia.

Nivel nacional

Segin Gonzales Valencia & Vasquez Rojas (2019) en su tesis titulada
“Plan de marketing para incrementar las ventas en la empresa Tendencia,
Chiclayo 2019.” Tiene como objetivo general proponer un plan de marketing
para el incremento de ventas en la empresa Tendencia, Chiclayo 2019. La
investigacion es cuantitativa de tipo descriptiva y propositiva, con disefio no
experimental transversal; la misma que tuvo como poblacién 50 clientes, a
quienes se aplicd un cuestionario de 8 preguntas cerradas y al gerente una
entrevista; para determinar el coeficiente de confiabilidad del instrumento se
analiz6 mediante el alfa Cronbach teniendo como resultado 0.736, en el
procedimiento se utilizo el programa estadistico SPSS version 25, ésta ha sido
validada por expertos de la especialidad. Teniendo como resultado la existencia
de problemas como la falta de empleo de estrategias de promocion, la poca
atencion en conocer los gustos y preferencias de los clientes, la falta de interés
de realizar por conocer su satisfaccion en cuanto a los productos y la atencion
que se les brinda, por otra parte, los premios y sorteos que tuvo una deficiencia
del 28% segun la encuesta realizada cual se concluyo que las diversas causas
impiden el crecimiento de las ventas y que con la presente propuesta de un plan
de marketing se pretende ayudar a contribuir al progreso de la empresa

mediante acciones planteadas y un presupuesto para su realizacion.
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Segun Chavez Asto & Zavaleta Vasquez (2020) en su tesis titulada
“Influencia del marketing digital como estrategia para el incremento de las
ventas de la empresa comercial de ropa Trujillo — 2020” tiene como objetivo
general Analizar si el Marketing Digital influye como estrategia para el
incremento de las ventas de la Empresa Comercial de Ropa — Trujillo 2020”.
El tipo de investigacion fue no experimental — Cuantitativa. Nuestra muestra
con la que hemos trabajo son 106 clientes. Posteriormente al procesar los datos
se pudo apreciar que el Marketing Digital tiene una correlacion muy alta de
99% en relacion a la variable ventas y con respecto a la significancia se
demuestra que es un valor de 0.000 lo cual es menor al (0.01) y de acuerdo a
estos resultados podemos decir que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipdtesis alternativa. Por lo tanto, el marketing digital si influye en el
incremento de las ventas y asi lograr un crecimiento econémico, el manejo de
cierre de venta tiene un ingreso elevado, de las cuales los precios son comodos
manejo de precios estratégicos. Finalmente se concluyd que el marketing
digital si influye en el incremento de las ventas de la Empresa Comercial de
Ropa Trujillo — 2020, demostrando que si existe influencia entre la variable

Marketing Digital y Venta.

Segin Mufioz (2018) en su tesis titulada “El marketing digital como
estrategia de comercializacién y su incidencia en el incremento de ventas de
las pymes del distrito de Chaupimarca, Provincia de Pasco-2018" tiene como
objetivo general Conocer de qué manera el marketing digital como estrategia
de comercializacion incide en el incremento de ventas de las PYMES del
distrito de Chaupimarca, Provincia de Pasco-2018. Se realiz una investigacion

aplicada de nivel descriptivo en un primer momento, luego explicativa, por

20



cuanto se describe y explica todos los aspectos del marketing digital como parte
del proceso del incremento de las ventas en las PYMES del distrito de
Chaupimarca, bajo el método no experimental. Como resultado de la
contrastacion de las hipotesis se concluye que el marketing digital incide
favorablemente en el incremento de las ventas de las PYMES, dando como
resultado concordante en un 95% con las hipotesis planteadas. Los productos
que ofrecen son aceptables en un 65%, diferentes productos que ofrecen en las

mypes son competitivos en el distrito.

. Nivel local

Huamantinco (2021) en su tesis titulada “Marketing Digital En Las
Micro Y Pequefias Empresas, Rubro Comercializacion De Ropas Para Damas:
Caso Tienda O.L.I. Del Distrito De Ayacucho, 2021” tiene como objetivo
general: Identificar las caracteristicas del marketing digital en las micro y
pequefias empresas, rubro comercializacion de ropa para damas: caso tienda O.L.1.
del distrito de Ayacucho, 2021. El problema encontrado: ¢Cuales son las
caracteristicas del marketing digital en las micro y pequefias empresas, rubro
comercializacion de ropa para damas: caso tienda O.L.l. del distrito de
Ayacucho, 20217?. Para el desarrollo de la investigacion se siguio la
metodologia de tipo descriptiva, nivel cuantitativo y disefio no experimental.
La poblacion fue conformada por los clientes de la tienda O.L.I. La muestra
fue de 384 clientes, se empled la técnica de la encuesta, haciendo uso de un
cuestionario estructurado por 13 preguntas donde se obtuvo los siguientes
resultados: EI 40% de clientes indican que la tienda O.L.l. nunca promociona
sus productos por Facebook. EI 49% de clientes indican que la tienda nunca se

comunica con los clientes por WhatsApp. 49% de clientes indican que la tienda
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nunca se comunica con sus clientes por del correo electronico. El 41% de
clientes indican que es necesario realizar videos. Se concluye que los clientes
no saben que la tienda O.L.I. realiza publicidad a traves de las redes sociales,

el email marketing, pero indican la importancia de realizar un video.

Ledn ( 2021) en su tesis titulada “Marketing digital en las micro y
pequefias empresas del rubro institucion educativa particular: Caso I.E.P.
Angelitos de Jesus, distrito San Juan Bautista, Ayacucho, 2021 " tiene como
objetivo general determinar las principales caracteristicas de Marketing
Digital, en las micro y pequefias empresas del rubro institucion educativa
particular: caso I.E.P Angelitos de JesUs, distrito San Juan bautista, Ayacucho,
2021. Lainvestigacion fue disefio no experimental transversal, descriptivo con
un con enfoque cuantitativo. La poblacion muestra se conformo por 43 padres
de familia, entre 25 y 45 afios de edad, a los cuales se aplico una encuesta y el
instrumento cuestionario de 12 preguntas. El problema general: ;Como es el
marketing digital en las micro y pequefias empresas del rubro institucién
educativa particular: caso I.E.P. Angelitos de Jesus, distrito San Juan Bautista,
Ayacucho, 20217?. El resultado es que el blog corporativo no se emplea en la
institucion, no tiene la actualizacion de su pagina web, una deficiencia. Se
Ileg6 a la conclusion que no tiene un personal especializado en manejar los
medios digitales dentro de la institucion, no aprovechan las ventajas que tiene
al momento de aplicar estrategias de marketing digital para beneficio de la
institucion, no cuentan con un sistema de manejo de tramite documentario, no

cuenta con equipos adecuados para aplicar el marketing digital y de manejo de
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b.

personal, el cual dificulta la gestion administrativa dentro de la institucion

educativa.

Huaman (2021) en su tesis titulada “Marketing Digital En Las Micro Y
Pequefias Empresas Del Rubro Venta De Calzados, Caso: Punto De Tendencia,
Distrito Llochegua, Ayacucho, 2021” tiene como objetivo general identificar
las estrategias de Marketing Digital. La metodologia de investigacion fue de
tipo cuantitativo, nivel descriptivo y disefio no experimental, se desarrollé un
estudio teniendo en cuenta la muestra que esta constituida por 384 clientes, a
quienes se les proporcion6 un cuestionario de 10 preguntas, la técnica que se
utilizé fue la encuesta y el instrumento un cuestionario, con la finalidad de
recopilar informacion sobre la variable marketing digital; obteniendo como
resultado que el 62% de los clientes mencionan que la empresa no realiza de
forma masiva la publicidad de sus productos a través de las redes sociales tales
como: Facebook, WhatsApp, YouTube, Tik Tok. Ademas, el 87% de los
clientes mencionan que la empresa no realiza ninguna publicidad a través de la
paginaweb y el 48% de los clientes indicaron que siempre influye en la compra
de un producto. Se concluye que la empresa no emplea de manera adecuada las
estrategias del marketing digital, debido a que la empresa no toma en cuenta la
importancia de estas herramientas que pueden ser el aliado para posicionar su

marca y ser visibles ante el publico.

Bases tedricas de la investigacion

Concepto de Marketing
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Segun Mesquita (2018) Menciona que “El Marketing es la ciencia y el arte de
explorar, crear y entregar valor para satisfacer necesidades de un mercado objetivo
con lucro. El Marketing identifica necesidades y deseos no realizados. Define, mide

y cuantifica el tamafio del mercado identificado y el lucro potencial”.

Marketing Digital

Segun Selman (2018) menciona que “El Marketing Digital es el conjunto de
estrategias volcadas hacia la promocién de una marca en el internet. Se diferencia
del marketing tradicional por incluir el uso de canales y métodos que permiten el
analisis de los resultados en tiempo real, teniendo los elementos como, redes

sociales, blog corporativo, email marketing, entre otros”.

Segin Thompson (2018) menciona que “El marketing digital es un tipo de
marketing cuya funcion es mantener conectada a la empresa u organizacion con sus
segmentos de mercado y clientes, mediante los medios digitales que estén
disponibles, con la finalidad de comunicarse fluidamente con ellos, brindarles

servicios y realizar actividades de venta”.

Segln Techopedia (2018) menciona que “Marketing digital es el término que
refiere a diferentes técnicas promocionales enfocadas a alcanzar clientes mediante
vias tecnolégicas. EI marketing digital tiene una extensa seleccién de servicios,
productos y técnicas de mercadotecnia para la marca, que generalmente usan el

internet como el principal medio promocional”.

Principales Redes Sociales para Empresas

a) Redes sociales generalistas u horizontales
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b)

Son las que logran generar comunidades de personas que se relacionan en torno
a un interés en comun que puede ser desde la moda, hasta el deporte, pasando por
los coches o cualquier otro interés mas o menos concreto. Su funcion principal se
basa en relacionar a personas a traves de las herramientas que ofrecen. En general
en todas ellas permiten crear un perfil, compartir contenidos y crear nuestra lista de
contactos. Regularmente permiten la entrada y participacion libre y su fin es crear

una masa o una red de personas. (Pérez, 2020).

Redes sociales especializadas o verticales

Se reconoce por estar reconocida en una actividad o tema, y por facilitar la
interaccidn y la comunicacion entre usuarios con un interés comun. Existen tantas
redes sociales verticales como temas en los que congregar, y la facilidad de
implementacién y creacion de las mismas hace que su ndmero se multiplique.

(Pérez, 2020).

Por teméatica: Profesionales -Aficiones -Viajes Por actividad: Microblogging -
Juegos -Geolocalizacion -Marcadores sociales

Por contenido compartido: Fotos -Mdsica -Videos -Documentos -—
Presentaciones (Pérez, 2020).

Marketing Digital Multimedia:

Nuevos formatos Internet es un medio de marketing directo muy efectivo que
nos permite a través de campafias promocionales on-line llegar de forma directa a
nuestro publico objetivo. Una de las representaciones de publicidad on-line es la
gue se conoce como advergaming, o publicidad en la web a través de juegos

interactivos. Esta es una forma de llegar a un publico motivado y participativo, con
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un costo relativamente bajo, que permite potenciar determinados aspectos de la
marca para segmentos delimitados de consumidores, a la vez que proporciona datos
relevantes sobre los habitos, gustos y expectativas de estos consumidores. (MedlIna,

2019).

Ventajas del Marketing Digital

Disposicion de informacion:

E beneficio que el marketing digital da a conocer es la disposicion que posee
para dar a conocer una informacion. Eta informacion permitira a los clientes de
disponer cualquier consulta durante las 24 horas del dia ya que permitira en la ayuda
de los clientes saber mas acerca del producto que ofrece la empresa y asi poder
obtener el producto mediante una compra online, mediante estas informaciones que
buena brinda la empresa, el cliente se siente satisfecho por la misma informacion

brindada, es un método de poder vender més. (Moya, 2018).

Es totalmente comercial
Este medio es la mas comercializada a nivel mundia ya que su mismo nombre
indica, se bmercadotcnia ya en hasta hoy en dia el avancec de la tecnologia permite

hacer uso de ellos para aumentar clientes en un negocio. (Moya, 2018).

Es facil de distribuir

Por este medio permite la facilidad de poder realizar o colocar una publicidad
por las redes ya que al momento de realizar dicha publicidad esta perdurard, su
difusion sera de una forma mucho mas rapida, ya que permitira llegar a que tus

clientes conozcan mas sobre tu negocio o empresa. (Moya, 2018).

Las Caracteristicas que se dan en el Marketing Digital
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Las conocidas caracteristicas del marketing digital es la siguiente:

v’ Estar atento cuando haya nuevos ingresos de la tecnologia, como las redes
sociales, los teléfonos moviles entre otros.

v Realizar mas publicidades, tener una buena relaciéon de comunicacion y
relaciones mutuas ante la sociedad.

v El cliente debe acceder a las informaciones personalizadas segun al tema o
contenido que le interese.

v Es una forma de realizar marketing con poco inversion ya que va a permitir
Ilegar a mas usuarios via online.

v' este medio se fundamenta en sus 4F conocidos como: fidelizacion,

funcionalidad, fusion y feedback (Grumedi, 2020).

Tipos de Marketing Digital
Los tipos de marketing digital son las que se presentan a continuacion:

1. blog corporativo
Una de ellas es el blog corporativo, que consisten en ofrecer contenidos
relevantes y valiosos para la persona, con el objetivo de engancharla a lo largo
de su jornada de compra y generar una percepcion positiva de la marca. Estos
contenidos son ofrecidos en los mas diversos formatos, blogs, redes sociales,

emails, ebooks, infogréficos, webinars. (Mafra, 2018).

2. Email marketing
Es una herramienta mas conocida del marketing digital. Este te permite ofertar
por email y poder enviar contenidos, y poder asi aproximarse mas al cliente,

esto permite a que el cliente pueda direccionar su compra. Para poder realizar
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aquello se obtiene la autorizacion para hacer los envios, siguiente la
segmentacion d la base de emails y la No obstante, para eso, debes obtener la
autorizacion para hacer los envios. Después, la segmentacion de la base de
emails y laidentificacion de los mensajes, esto tomara tu estrategia mas

notable. (Mafra, 2018).

3. Marketing de Redes Sociales (Social Media Marketing)

Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp: son las conocida en redes sociales
mas populares en la sociedad. Y vemos que son las mas utilizadas, esto tratara
de dar resultados que se deben mostrar si tu pagina de tu marca son visualizadas
por los usuarios, si los consumidores las estan usando, si tu producto se visualiza
por medio de estas redes sociales ya que permite interactuar con tu publico., las
redes sociales brindan también plataformas de publicidad que acceden en

conseguir con mas exactitud. (Mafra, 2018)

Herramientas del Marketing Digital

a) Herramientas digitales para la administracion de tareas
Trello
Son aquellas herramientas que permitirdn en la ayuda para la
administracion de los proyectos y poder asi asignar tareas a cada uno de los
colaboradores. Permite la division de las tareas segun al area, proyectos,
departamentos y las personas. Es muy Util ya que permite también mantener

el manejo de tus tareas y demas personas en un lugar determinado. Permite
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también el alcance de tus objetivos trazados viendo mejores resultados.
(Lipinski, 2021)

Asana

Es una manera que te permite hacer seguimiento de tareas para poder llegar
a un punto del objetivo, gestiona y ayuda a planear con un buen propoésito
de llegar a tu meta a largo plazo, asignando las diversas tareas para su
cumplimiento y mejora en el ambito del trabajo, conllevando en la basqueda

del bien comun. (Lipinski, 2021)

b) Herramientas digitales para agilizar la comunicacion con el equipo
Slack

Slack es una herramienta que te permite chatear de manera rapida y facil con
los integrantes de tu equipo de trabajo. Ademas, puedes colaborar con otros
grupos publicos y privados para compartir ideas. También, cuenta con un
buscador que permite encontrar conversaciones antiguas a través de palabras
claves. Lo mejor, es que cuenta con una app para que te comuniques en todo
momento por medio de tu mavil o celular. (Lipinski, 2021)

Google Hangouts

Google Hangouts es una plataforma de videoconferencia que se utiliza para
comunicarse con cualquier persona a distancia. Es muy Util para realizar juntas
cuando se estd trabajando de forma remota. Puedes compartir tu pantalla,
escribir en el chat, grabar reuniones y cambiar el fondo de tu pantalla para tener

mas privacidad. (Lipinski, 2021)

Objetivos al usar el Marketing Digital
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Los objetivos del marketing digital son los siguientes:

o Aumento en ventas

o Fidelizacion de clientes

o Hacer reconocida a la marca, los productos y servicios

o Poder conseguir en administrar, controlar una marca

o construir buenas relaciones con los consumidores y asociados;
o educar el mercado;

o enganchar a los colaboradores. (Mesquita, 2018)

Definicidn de la Micro y Pequefias Empresas

Segin Empleo (2021) menciona que las mypes “Aunque tienen caracteristicas
y tamafios diferentes, la micro empresa y la pequefia empresa se rigen en el Peru
por la Ley MYPE (Ley de Promocion y Formalizaciéon de la Micro y Pequefia
Empresa), donde se establece que el numero total de trabajadores de una
microempresa abarca de uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive; mientras
gue en una pequefia empresa abarca de uno (1) hasta cincuenta (50) trabajadores

inclusive”

Tipos de empresas

En Perd existen varios tipos de empresas con diversos regimenes tributarios, por
eso, antes de registrar su empresa debe evaluar cual le conviene. De acuerdo a
el portal web del Gobierno del Peru estos son los tipos de empresa:
e Sociedad Anonima (S.A.)
e Sociedad Anonima cerrada (S.A.C.)
e Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L.)

e Empresario Individual de Responsabilidad Limitada (E.l.R.L.)
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Sociedad Andnima Abierta (S.A.A.) (Gestion, 2019).

Clasificacion de las Mypes

En el Per(, se realiza una subdivision cuando se habla de PYMES:
microempresa (1 a 10 trabajadores), pequefia empresa (de 11 a 50 trabajadores)
y mediana empresa (entre 51 a 250 trabajadores). Asimismo, se utiliza la palabra
MYPES para referirse a micro y pequefias empresas. Estas Gltimas son
fundamentales, pues son generadoras del 80 % del empleo del pais. (Cafari,

2018).

Importancia de las Mypes en el Peru

Las micro y pequefias empresas (mypes) juegan un rol importante dentro de
la economia, tanto en de nuestro pais como en el mundo. En el Per(, en 2020,
las mypes constituyeron el 95% de la estructura empresarial y emplearon a un
26.6% de la PEA, segun la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho). En ese
mismo afo, por las medidas restrictivas para el libre desenvolvimiento de los
negocios, como respuesta ante la COVID-19, el nmero de mypes se redujo un

48.8% con respecto a 2019. (ComexPeru, 2020).

Concepto de ventas

Segun Eslava (2017) define el concepto de Ventas como “Es toda actividad
que incluye un proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor
identifica las necesidades y/o deseos del comprador, genera el impulso hacia el

intercambio teniendo la presentacion, argumentacion y el cierre de ventas”.

Técnicas de ventas
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Hoy en dia, las empresas se enfrentan a clientes mas exigentes y con
demandas mas especificas. La globalizacion ha permeado en las ventas a tal
grado que, se requiere plantear estrategias bien definidas para un mercado
en donde cada dia existe una mayor competencia y consumidores que
esperan obtener altos beneficios por el mismo precio, por ello, la
organizacion de las ventas cobra relevancia y se debe definir con claridad
desde un inicio. Dentro de esta unidad se estudiara la importancia de la
planificacion de las ventas y los pasos que conlleva esta actividad que deriva

en la aplicacion de rutas y visitas. (MEJIA, 2012).

La técnica de AIDA

1.

4.

Atencion: la empresa utiliza anuncios en diferentes soportes y
colaboraciones con proveedores de servicios de Internet para que los
consumidores conozcan sus ofertas.

Interés: una vez que el consumidor visita la pagina web de la empresa, esta
misma le ofrece una prueba mensual gratuita que les permite probar las
caracteristicas del producto y explorar los contenidos disponibles en la
plataforma.

Deseo: el deseo de suscribirse se fomenta a través de informacién que
atiende los deseos del consumidor, como el de consumir contenidos sin
publicidad compatibles con todo tipo de dispositivos o ver determinadas
series o peliculas exclusivas, entre otros.

Accidn: suscribirse a la prueba gratuita es muy facil y répido, y es una
accion identificable. Ademas, el usuario tiene claro que puede cancelar su
suscripcion en cualquier momento, por lo que tomar la decision de probar

es muy sencilla y poco comprometida. (Santander, 2022)
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La administracién de las ventas

El proceso de la administracion de ventas, o el proceso de la buena administracion
de la fuerza de ventas de una compaiiia, incluye tres pasos a seguir en un programa

de ventas:

e Formulacion: El programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del
entorno que enfrenta Formulacion. la empresa. Los ejecutivos de ventas
organizan y planean las actividades generales de las ventas personales y las
suman a los demas elementos de la estrategia de marketing de la empresa. En
la primera parte del libro se aborda el proceso de la formulacién.

e Aplicacion: Esta fase, llamada también de implantacion, comprende la
seleccion del personal de ventas adecuado, asi como disefiar e implantar las
politicas y los procedimientos que encaminaran los esfuerzos hacia los
objetivos deseados. En la segunda parte del libro se trata el proceso de la
aplicacion.

e Evaluaciény control: La fase de la evaluacion implica elaborar métodos
para observar y evaluar Evaluacion y control. EI desempefio de la fuerza de
ventas. Cuando el desempefio no es satisfactorio, la evaluacién y el control
permiten hacer ajustes al programa de ventas o a su aplicacion. En la tercera
parte del libro se trata el proceso de evaluacién y de control. (Marshall,

2014).

Promocion de ventas

Segun (Pedrosa, 2022) define lo siguiente: “Las promociones de ventas son

aquellas herramientas y estrategias en el sector comercial dedicadas a la
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presentacion y expansion del conocimiento de un producto. Pertenecen al sector
del marketing, ya que es este el encargado de crear aquellas actividades y medios

encaminados a una estimulacion e incremento de la demanda de un producto”.

Los principales objetivos de la promocion a nivel de mercado son:

v' Diferenciarse de la competencia

v" Dificultar la comparacién de precios
v"Introducir nuevos productos
v"Incrementar el habito de consumo

v' Captar a los consumidores indecisos.

Proceso de las ventas

El proceso de ventas son las siguientes:

a) Presentacion
Esta es la etapa en la que el agente de ventas entra en contacto y se presenta
ante el cliente potencial. La etiqueta telefonica es esencial para presentarte de

manera profesional y transmitir credibilidad a la persona al otro lado de la linea.

b) Argumentacion
Dentro de las etapas del proceso de ventas, esta es quizas la que requiere un

mayor conocimiento de las técnicas de ventas y comunicacion empresarial.

Este es el momento en que el agente de ventas presenta el producto al cliente
potencial, dando a conocer sus caracteristicas y como podria ayudarlo a

satisfacer sus necesidades.
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c) Cierre de venta
En esta etapa del proceso de ventas ya has logrado que el cliente se interese en
tu producto. Aqui, tu funcion es cuidar los detalles finales para garantizar la

compra y la satisfaccion. (Silva, 2020).

Marco Conceptual

1. Marketing: Es un medio por el cual permite generar ingreso o rentabilidad a una
empresa, es también el que genera una compra de una marca, servicio o un bien.

(Fuente: RAE).

2. Comunicacion: Es la forma de interaccion de una a mas personas para
intercambiar informacion, se conoce también a los individuos como emisor y

receptor. (Fuente: RAE).

3. Ventas: Son aquellas actividades realizadas para incentivar a los potenciales

clientes a realizar una determinada compra. (Fuente: RAE)

4. Redes sociales: Son un medio de comunicacién que estan formadas por diferentes
plataformas digitales las que permiten la interaccidn entre personas que permiten

compartir imagenes, videos entre otros. (Fuente: RAE).

5. Promocion: Es una accion donde permite el incremento de ingresos, este se

realiza en fechas determinadas para la atraccion de clientes. (Fuente: RAE).

6. Comercial: Es aquello que tiene facil aceptacion en el mercado que se estipulan

las responsabilidades del comprador y vendedor. (Fuente: RAE)
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I11.  HIPOTESIS

En el proyecto de investigacion “Marketing Digital como factor relevante para el
incremento de las ventas en la Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del
distrito de Ayacucho, 2022” no se utilizara la hipotesis por ser de un nivel descriptivo.

Segun Sampieri (2017) En su libro Metodologia de la investigacion, mencionan: “Las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis no es necesario poner

hipoétesis por ser descriptivo”.

IV. METODOLOGIA
4.1. Tipo de la investigacion

Aplicada: Se utilizé el tipo aplicada porque ya que se realiz6 con teorias ya
existentes.

Segn Murillo (2011) nos indica que “La investigacion aplicada se caracteriza
por buscar la aplicacién o utilizacién de los conocimientos, el cual requiere de un
marco teorico”

Cuantitativa: se utilizé el enfoque cuantitativo porque se aplicara las encuestas.
Segun Sampieri (2017) El enfoque cuantitativo se fundamenta en un esquema
deductivo y légico que busca formular preguntas de investigacion e hipétesis para

posteriormente probarlas.

4.2. Nivel de investigacion

El nivel que se utilizd en el trabajo de investigacion es descriptico, ya que va a

describir las variables de estudio.

36



Segun Arias (2012) Este tipo de estudio usualmente describe situaciones y
eventos, es decir como son y como se comportan determinados fendmenos. "Los
estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de personas,

grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno ue se haya sometido a analisis"

4.3. Disefio de la investigacion

Se utilizo el disefio no experimental ya que no existié manipulacién de las variables

de estudio de la presente investigacion. De las cuales menciona el siguiente autor.
Segln Sampieri (2017) menciona “Las inferencias sobre las relaciones entre

variables se realizan sin intervencion o influencia directa, y dichas relaciones se

observan tal como se han dado en su contexto natural”.

4.4. El universoy muestra

Poblacion
La poblacion esta constituida por todos los clientes de la microempresa tiendas de
ropas juveniles, “El Weko” del distrito de Ayacucho 2022, la poblacién es infinita.
Segun Paz (2017) menciona que la poblacion es la totalidad del fenémeno a
estudiar, donde las unidades poseen caracteristicas en comun, las cuales se estudian
y dan origen a los datos de la investigacion.
Muestra
Segun Sampieri (2017) “La muestraes, en esencia, un subgrupo de
la poblacion. Es un subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto

definido en sus caracteristicas al que se le Ilama poblacion”
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El tipo de muestreo serd el probabilistico aleatorio simple.

Segun Sampieri (2017) El muestreo aleatorio simplees un tipo
de muestreo probabilistico que se aplica al tomar una muestra en la que todos los
elementos del universo tienen la misma probabilidad de ser seleccionadas. Se
utiliza cualquier sistema de azarificacion (tabla de nimeros al azar, bolilleros,

etc.).

La muestra se calculara mediante la formula infinita:

Zz*p*q

e?2
Donde:
P =50% es igual 0.5 e=5%
Z =95% esigual a 1.96 g=05

B 1.96% 0.5 % 0.5

=TT 05%05
n = 384.16
n = 384

La muestra estuvo constituida por 384 clientes de la microempresa tiendas de ropas
juveniles, “El Weko” del distrito de Ayacucho, 2022, de las cuales se empleo la
encuesta para poder obtener la informacion necesaria sobre el Marketing Digital en la

empresa comercializadora de ropas juveniles.
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Se incluyd en la encuesta a las personas de 18 afios para arriba, que hayan ingresado

a la tienda y hayan comprado en la tienda de ropas juveniles “El Weko™.

No se incluyo en la encuesta a los clientes menores de 18 afios y a aquellas personas

que hayan ingresado a la tienda pero que no hayan comprado nada.
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4.5. Disefio y operacionalizacion de las variables

. DEFINICION P ESCALA
VARIABLES| DEFINICION CONCEPTUAL | o b ionaL | PYMENSIONES | INDICADORES ITEMS VALORATIVA
1. ¢Las publicaciones que realiza la tienda EI Weko de sus productos por Facebook son
Facebook de su agrado?
¢Ud. Realiza sus compras por medio del Facebook de la tienda El Weko?
Twitter ¢Le gustaria que la tienda EI Weko realice publicaciones de sus prendas que ofrece por
. . . medio del Twitter?
El Marketing Digital es el Redes sociales ' _ S _ 5
conjunto  de estrategias | Para medir la WhatsApp 4. ;Laempresa EI Weko tiene comunicacién con Ud. mediante el WhatsApp?
volcadas hacia la promocidn | presente variable y _ N _ _ _
de una marca en el internet. Se | sus 3 dimensiones Tik Tok 5. ¢Ud. Visualiza o visualizé alguna publicidad de la empresa El Weko por medio del Tik
N diferencia se utilizara la Tok?
,E del marketing tradicional por | técnica de la 6. ¢Seria de su agrado que la tienda El Weko realice publicaciones por medio de
G incluir el uso de canales y | encuesta y el Instagram Instagram?
a métodos que permiten el | instrumento  de - - - - -
analisis de los resultados en | recoleccién de Videos 7. ¢Ud. Cree que la tienda El Weko debe realizar constantes videos para promocionar sus
Q tiempo real teniendo los | datos con laescala prendas?
= elementos  como, redes | de Likert - - . o -
E sociales, blog corporativo Blog Contenidosde |8. ¢Latienda El Weko realiza constantes actualizacion de sus productos por medio de su
- ! - ! 1 I - 9
g:f email marketing, entre otros corporativo Productos pagina web?
2 (Selman, 2018) Comentarios 9. (Le gustaria realizar comentarios sobre las prendas que ofrece la tienda ElI Weko por
medio de un blog corporativo? 1. Nunca
L 10. ¢La tienda ElI Weko se comunica con Ud. mediante el correo electrénico para dar a |2. Casi nunca
Comunicacion ; o
conocer promociones y nuevos productos? 3 Aveces
Email Boleti 11. ¢Ud. Cree que la tienda El Weko debe realizar publicidades donde pueda promocionar 4 Casisi
Marrl?:tlin oletines las prendas de moda? - Lasisiempre
g Email de 12. ¢Serfa de su agrado recibir mensajes por temporada de la tienda El Weko sobre las |5 siempre
" . ., ?
fidelizacién nuevas prendas que ofrece?
Local 13. ;Ud. estd de acuerdo con la presentacion del ambiente de los locales de la tienda “El
Segun (Eslava, 2017) defineel | Para medir la ocales Weko™?
concepto de Ventas como “Es | presente variabley |  Presentacion 14. ;La presentacion del colaborador de la tienda es de su agrado?
toda actividad que incluye un | sus 3 dimensiones Colaboradores
proceso personal o impersonal se utilizara la Conocimiento | 15. ¢Ud. percibid el conocimiento que tienen los colaboradores de la empresa sobre las
%) mediante el cual, el vendedor | técnica de la "
< . o, . ] del producto prendas que ofrecen?
= identifica las necesidades y/o | encuesta 'y el | Argumentacion . —
= deseos del comprador. genera | instrumento. de L 16. ¢El colaborador de la empresa atiende las dudas que tenga al momento de adquirir
W _ prador, g ) Objeciones alguna prenda?
> el impulso  hacia el | recoleccion  de gunap '
intercambio  teniendo  la | datos con la escala Precios 17. ¢Ud. esta de acuerdo con los precios que ofrece la empresa hacia sus clientes?
presentacion, argumentaciony | de Likert
el cierre de ventas”. Cierre de ventas Beneficios 18. ¢Ud. percibid algin beneficio al momento de adquirir alguna prenda de la tienda?
Promociones 19. (le gustaria que la tienda “El Weko” realice constantes promociones para sus clientes?
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4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica
El presente trabajo de investigacion se empleo la técnica de la encuesta.

Segun Arias (2012) define encuesta como una técnica que pretende
obtener informacidn que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si
mismo, o en relacion con un tema particular.

Instrumento
Se empled el instrumento del cuestionario para realizar la recoleccién de los
datos.

Segun  Sampieri  (2017) El instrumento de medicion es el
recurso gue utiliza el investigador para registrar informacién o datos sobre las
variables gque tiene en mente. La confiabilidad del instrumento se refiere al
grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto u objeto produce resultados

iguales.

4.7. Plan de analisis

Los datos que se obtuvieron después de realizar la encuesta que seran aplicadas
a los clientes de la microempresa comercializadora de ropas ElI Weko, se realiz6
en cuadros estadisticos, se utilizé el programa Excel, de la cual se obtuvo tablas

y figuras, que seran transferidos al programa Word.



4.8. Matriz de consistencia

Marketing digital como factor relevante para el incremento de las ventas en la Microempresa tiendas de ropas juveniles, El Weko del distrito de Ayacucho, 2022

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

METODOLOGIA

General:

¢Cudles son las caracteristicas del marketing
digital como factor relevante para el incremento de
las ventas de la Microempresa tiendas de ropas
juveniles, “El Weko” del distrito Ayacucho, 2022?

General:

Describir las caracteristicas del Marketing Digital como factor
relevante para el incremento de las ventas de la Microempresa
tiendas de ropas juveniles, “El Weko” del Distrito de
Ayacucho, 2022.

Especificos:

P.E.1. ;Cudles son las caracteristicas de las redes
sociales en la Microempresa tiendas de ropas
juveniles El Weko del distrito Ayacucho, 2022?

P.E.2. (Cuéles son las caracteristicas del blog
corporativo en la Microempresa tiendas de ropas
juveniles El Weko del distrito Ayacucho, 2022?

P.E.3. ¢(Cudles son las caracteristicas del Email
marketing en la Microempresa tiendas de ropas
juveniles El Weko del distrito Ayacucho, 2022?

P.E.4. (Cudles son las caracteristicas de
presentacion en la Microempresa tiendas de ropas
juveniles EI Weko del distrito Ayacucho, 2022?

P.E.5. (Cudales son las caracteristicas de la
argumentacion en la Microempresa tiendas de
ropas juveniles El Weko del distrito Ayacucho,
20227

O.E.6. (Cudles son las caracteristicas del cierre de
ventas en la Microempresa tiendas de ropas
juveniles EI Weko del distrito Ayacucho, 2022?

O.E.7. (C6omo implementar el plan de mejora del
Marketing Digital como factor relevante para el
incremento de las ventas en la Microempresa
tiendas de ropas juveniles El Weko del Distrito de
Ayacucho, 2022?

Especificos:

O.E.1. Describir las caracteristicas de las redes sociales en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito
de Ayacucho, 2022.

O.E.2. Describir las caracteristicas del blog corporativo en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles El Weko del Distrito
de Ayacucho, 2022.

O.E.3. Describir las caracteristicas del Email marketing en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito
de Ayacucho, 2022.

O.E.4.Describir las caracteristicas de la presentacion en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito
de Ayacucho, 2022.

O.E.5. Describir las caracteristicas de la argumentacion en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito
de Ayacucho, 2022.

O.E.6. Describir las caracteristicas del cierre de ventas en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito
de Ayacucho, 2022.

O.E.7. Elaborar el plan de mejora del Marketing Digital como
factor relevante para el incremento de las ventas en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito
de Ayacucho, 2022

Segln (Sampieri,
Metodologia de la
Investigacion,

2017) En su libro
Metodologia de la
investigacion,

mencionan: “Las
propiedades, las
caracteristicas y
los perfiles
importantes  de
personas, grupos,
comunidades o
cualquier  otro
fendmeno que se
someta a un
analisis no es
necesario  poner
hipétesis por ser
descriptivo”.

VARIABLES DIMENSIONES
Redes sociales
Marketing Blog corporativo
digital
Email marketing
Presentacion
Ventas Argumentacion

Cierre de ventas

Tipo de
investigacion:
Aplicada, enfoque
Cuantitativa

Nivel de
investigacion:
Descriptivo
propositivo

Disefio de la
investigacion:
No experimental

Poblacién:

Estd conformado por
los clientes de la
microempresa tienda
“El Weko “poblacion
infinita

Muestra:
La muestra esta
conformado por 384
clientes.

Técnica:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario




4.9. Principios éticos

El presente trabajo de investigacion se rige segin a los principios éticos
establecidos en el codigo de ética de la Universidad Catdlica los Angeles de
Chimbote. Tales como:

Proteccion a las personas: La persona en toda investigacion es el fin y no el
medio, por ello necesita cierto grado de proteccion, el cual se determinaré de
acuerdo al riesgo en que incurran y la probabilidad de que obtengan algin
beneficio. Mediante la encuesta que se realizara se hard respetando la
proteccion del encuestado.

Libre participacion y derecho de estar informados: En toda investigacion
se debe contar con la manifestacion de voluntad, informada, libre, inequivoca
y especifica; mediante la cual las personas como sujetos investigados o titular
de los datos consiente el uso de la informacion para los fines especificos
establecidos en el proyecto.

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 dafo,
disminuir los posibles efectos adversos y maximizar los beneficios. En la
investigacion ser realizara con respeto ante todo.

Justicia: Se reconoce que la equidad y la justicia otorgan a todas las personas
que participan en la investigacion derecho a acceder a sus resultados. El
investigador estd tambien obligado a tratar equitativamente a quienes
participan en los procesos, procedimientos y servicios asociados a la

investigacion. El trato que se dara en la investigacion sera equitativa.
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Integridad cientifica: La integridad o rectitud deben regir no sélo la actividad
cientifica de un investigador, sino que debe extenderse a sus actividades de
ensefianza y a su ejercicio profesional. Deberd 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. Distribucion segun género.

Género Frecuencia absoluta Porcentaje %
Masculino 271 70.00%
Femenino 113 30.00%
TOTAL 384 100 %

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 1. Distribucién segln género

80.00%

70.00%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%
Masculino Femenino

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100%(384) de clientes encuestados de la tienda ElI Weko, el

30.00% (113) son de género femenino y el 70% (271) son de género masculino.
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Tabla 2. Rango de edades de los clientes encuestados

Rango de edades Frecuencia absoluta Porcentaje %
De 18 a 26 afos 187 48.70%
De 27 a 35 afios 106 27.60%
De 36 a mas 91 23.70%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 2. Rango de edades de los clientes encuestados
60.00%

50.00% 48.70%
. 0

40.00%

30.00% 27.60%

23.70%

20.00%

10.00%

0.00%
De 18 a 26 afios De 27 a 35 afios De 36 a mas

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de clientes encuestados de la tienda El Weko, el
48.70% (187) corresponde a las edades de 18- 26 afios, el 27.60% (106) corresponde
a las edades de 27- 35 afios y el 23.70% (91) corresponde a las edades de 36 afios

a mas.

46



Tabla 3. Las publicaciones que realiza la tienda ElI Weko de sus prendas por el

Facebook son agradables

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%

Casi Nunca 56 14.58%

A veces 145 37.76%

Casi siempre 103 26.82%
Siempre 80 20.83%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Figura 3. Las publicaciones que realiza la tienda EI Weko de sus prendas por el

Facebook son agradables

40.00% 37.76%

35.00%

30.00% 26.82%

25.00%
20.83%
20.00%
14.58%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00%
0.00%
1 2 3 4 5

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 14.58% (56)
indican casi nunca, el 37.76% (145) indican a veces, mientras el 26.82% (103)
indican casi siempre y el 20.83% (80) indican siempre, son agradables las prendas

que la tienda EI Weko publica por medio del Facebook.
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Tabla 4. Realiza sus compras por medio del Facebook de la tienda EI Weko

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 12 3.13%
Casi Nunca 134 34.90%
A veces 115 29.95%
Casi siempre 76 19.79%
Siempre 47 12.24%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 4. Realiza sus compras por medio del facebook de la tienda EI Weko
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29.95%
30.00%
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15.00% 12.24%
10.00%
5.00% 3.13%
1 2 3 4 5

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 3.13% (12)
indicaron nunca, el 34.90% (134) indicaron casi nunca, el 29.95% (115) indicaron
a veces, mientras el 19.79% (76) indicaron casi siempre y el 12.24% (47)
indicaron siempre de las cuales los clientes no realizan sus compras por medio

del Facebook de la tienda EI Weko.
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Tabla 5. Le gustaria que la tienda El Weko realiza publicaciones de sus prendas

que ofrece por medio del Twitter

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%

A veces 67 17.45%
Casi siempre 148 38.54%
Siempre 169 44.01%
TOTAL 384 100.00%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Figura 5. Le gustaria que la tienda EI Weko realiza publicaciones de sus prendas

que ofrece por medio del Twitter
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o
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0.00% 0.00%
0.00%

Nunca Casi Nunca A veces Casi siempre Siempre

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 17.45% (67)
indicaron a veces, mientras el 38.54% (148) indicaron casi siempre y el 44.01%
(169) indicaron siempre la tienda EI Weko realice publicaciones mediante el

Twitter
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Tabla 6. La tienda El Weko se comunica mediante el WhatsApp

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 121 31.51%
Casi Nunca 187 48.70%
A veces 76 19.79%
Casi siempre 0 0.00%
Siempre 0 0.00%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 6. La tienda EI Weko se comunica mediante el WhatsApp
60.00%

0,
50.00% 48.70%

40.00%
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30.00%

19.79%
20.00%
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0.00% 0.00%
0.00%

Nunca Casi Nunca A veces Casi siempre Siempre

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 31.51% (121)
indicaron nunca, mientras el 48.70% (187) indicaron casi nunca y el 19.79% (76)
indicaron a veces, la tienda EI Weko no tiene comunicacion con sus clienes

mediante el WhatsApp.
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Tabla 7. Se visualiza alguna publicidad de la tienda EI Weko por medio del Tik Tok

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 205 53.39%
Casi Nunca 148 38.54%
A veces 31 8.07%
Casi siempre 0 0.00%
Siempre 0 0.00%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 7. Se visualiza alguna publicidad de la tienda EI Weko por medio del Tik Tok
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Nunca Casi Nunca A veces Casi siempre Siempre

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 53.39% (205)
indicaron nunca, mientras el 38.54% (148) indicaron casi nunca y el 8.07% (31)
indicaron a veces, no hay publicaciones de las prendas que ofrecen por medio del

Tik Tok.
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Tabla 8. Le agradaria que la tienda EI Weko realice publicaciones por medio de

Instagram
Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 85 22.14%
Casi siempre 118 30.73%
Siempre 181 47.14%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Figura 8. Le agradaria que la tienda EI Weko realice publicaciones por medio de

Instagram
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Nunca Casi Nunca A veces Casi siempre Siempre
Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho
Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 22.14% (85)
indicaron a veces, mientras el 30.73% (118) indicaron casi siempre y el 47.14%

(181) indicaron siempre, la tienda EI Weko debe realizar publicaciones mediante

el Instagram.
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Tabla 9. La tienda EIl Weko debe realizar constantes videos para promocionar

sus prendas

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 105 27.34%
Casi siempre 112 29.17%
Siempre 167 43.49%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Figura 9. La tienda EI Weko debe realizar constantes videos para promocionar sus

productos
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 27.34% (105)

indicaron a veces, mientras el 29.17% (112) indicaron casi siempre y el 43.49%

(167) indicaron siempre, deberian realizar videos constantes de las prendas que

ofrecen.
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Tabla 10. La tienda El Weko debe realizar constantes actualizacion de sus

productos por medio de una pagina web

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 84 21.88%
Casi siempre 107 27.86%
Siempre 193 50.26%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 10. La tienda ElI Weko realice constantes actualizacion de sus productos

por medio de una pagina web
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 21.88% (84)
indicaron a veces, mientras el 27.86% (107) indicaron casi siempre y el 50.26%
(193) indicaron siempre deben realizar constantes actualizaciones de sus prendas

mediante una pagina web.
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Tabla 11. Realizar comentarios sobre las prendas que ofrece la tienda EI Weko

por medio de un blog corporativo

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 45 11.72%
A veces 63 16.41%
Casi siempre 141 36.72%
Siempre 135 35.16%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Figura 11. Realizar comentarios sobre las prendas que ofrece la tienda EI Weko

por medio de un blog corporativo.
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho
Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 11.72% (45)
indicaron casi nunca, el 16.41% (63) indicaron a veces, mientras el 36.72% (141)

indicaron casi siempre y el 35.16% (135) indicaron siempre; les gustaria realizar

comentarios mediante un blog corporativo.
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Tabla 12. La tienda EI Weko se comunica mediante el correo electrénico para

dar a conocer promociones y nuevos productos

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 182 47.40%
Casi Nunca 158 41.15%
A veces 31 8.07%
Casi siempre 13 3.39%
Siempre 0 0.00%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 12. La tienda El Weko se comunica mediante el correo electrénico para

dar a conocer promociones y nuevos productos.
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 47.40% (182)
indicaron nunca, el 41.15% (158) indicaron casi nunca, mientras el 8.07% (31)
indicaron a veces y el 3.39% (13) indicaron casi siempre, no hay comunicacion

con los clientes mediante por medio del correo electrénico.
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Tabla 13. La tienda EI Weko debe realizar publicidades donde pueda

promocionar las prendas de moda

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 93 24.22%
Casi siempre 173 45.05%
Siempre 118 30.73%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 13. La tienda ElI Weko debe realizar publicidades donde pueda

promocionar las prendas de moda.
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Nunca Casi Nunca A veces Casi siempre Siempre

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 24.22% (93)
indicaron a veces, mientras el 45.05% (173) indicaron casi siempre y el 30.73%
(118) indicaron siempre donde la tienda EI Weko debe realizar publicaciones de

sus prendas de moda.
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Tabla 14. Recibir mensajes por temporada de la tienda EI Weko sobre las nuevas

prendas que ofrece

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 36 9.38%
A veces 93 24.22%
Casi siempre 142 36.98%
Siempre 113 29.43%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 14. Recibir mensajes por temporada de la tienda ElI Weko sobre las nuevas

prendas que ofrece
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Nunca Casi Nunca A veces Casi siempre Siempre

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 9.38% (36)
indicaron casi nunca, el 24.22% (93) indicaron a veces, el 36.98% (142) indicaron
casi siempre y el 29.43% (113) indicaron siempre les gustaria recibir mensajes por

temporadas sobre las prendas que ofrecen.
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Tabla 15. Son agradables los ambientes de los locales de la tienda EI Weko

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 47 12.24%
Casi siempre 182 47.40%
Siempre 155 40.36%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Figura 15. Son agradables los ambientes de los locales de la tienda EI Weko
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 12.24% (47)
indicaron a veces, el 47.40% (182) indicaron casi siempre y el 40.36% (155)

indicaron siempre, indicaron con respecto a los ambientes de los locales.
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Tabla 16. Es agradable la presentacion de los colaboradores

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 96 25.00%
Casi siempre 161 41.93%
Siempre 127 33.07%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 16. Es agradable la presentacion de los colaboradores
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda EI Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 25.00% (96)
indicaron a veces, mientras el 41.93% (161) indicaron casi siempre y el 33.07%

(127) indicaron siempre, es agradable la presentacién de los colaboradores.
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Tabla 17. Percepcidn de conocimiento de las prendas por parte de los

colaboradores

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 76 19.79%
Casi siempre 126 32.81%
Siempre 182 47.40%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 17. Percepcion de conocimiento de las prendas por parte de los
colaboradores
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 19.79% (76)

indicaron a veces, mientras el 32.81% (126) indicaron casi siempre y el 47.40%
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(182) indicaron siempre, perciben los conocimientos de las prendas por parte de

los colaboradores de la tienda.

Tabla 18. Los colaboradores atienden sus dudas al momento de adquirir alguna

prenda.

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%

A veces 93 24.22%
Casi siempre 163 42.45%
Siempre 128 33.33%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 18. Los colaboradores atienden sus dudas al momento de adquirir

alguna prenda.
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho
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Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 24.22% (93)
indicaron a veces, el 42.45% (163) indicaron casi siempre y el 33.33% (128)

indicaron siempre, los clientes indicaron que los colaboradores atienden las dudas.

Tabla 19. Precios adecuados que ofrece la tienda ElI Weko hacia sus clientes

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 52 13.54%
Casi siempre 203 52.86%
Siempre 129 33.59%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 19. Precios adecuados que ofrece la tienda EI Weko hacia sus clientes
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 13.54% (52)

indicaron a veces, mientras el 52.86% (203) indicaron casi siempre y el 33.59%
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(129) indicaron siempre, estan de acuerdo con los precios que ofrecen en la tienda

El Weko.

Tabla 20. Percibir algin beneficio al momento de adquirir alguna prenda de la

tienda

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%

A veces 72 18.75%
Casi siempre 186 48.44%
Siempre 126 32.81%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 20. Percibir algin beneficio al momento de adquirir alguna prenda de la

tienda
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho
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Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 18.75% (72)
indicaron a veces, el 48.44% (186) indicaron casi siempre y el 32.81% (126)

indicaron siempre, perciben algin beneficio al momento de realizar una compra.

Tabla 21. La tienda EI Weko realiza constantes promociones para sus clientes

Categorias Frecuencia absoluta Porcentaje %
Nunca 0 0.00%
Casi Nunca 0 0.00%
A veces 87 22.66%
Casi siempre 182 47.40%
Siempre 115 29.95%
TOTAL 384 100%

Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho

Figura 21. La tienda EIl Weko realiza constantes promociones para sus clientes
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Nota: Encuesta realizada a los clientes de la tienda El Weko del distrito de Ayacucho
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Interpretacion: Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 22.66% (87)
indicaron a veces, mientras el 47.40% (182) indicaron casi siempre y el 29.95%
(115) indicaron siempre, estan de acuerdo con los precios que ofrecen en la tienda

El Weko.

5.2. Analisis de resultados

Objetivo especifico 01: Describir las caracteristicas de las redes sociales en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles El Weko del Distrito de Ayacucho,
2022.

Tabla 3. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 14.58% (56) indican casi
nunca, el 37.76% (145) indican a veces, mientras el 26.82% (103) indican casi
siempre y el 20.83% (80) indican siempre, son agradables las prendas que la tienda

El Weko publica por medio del Facebook.

Tabla 4. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 3.13% (12) indicaron
nunca, el 34.90% (134) indicaron casi nunca, el 29.95% (115) indicaron a veces,
mientras el 19.79% (76) indicaron casi siempre y el 12.24% (47) indicaron
siempre, de las cuales los clientes no realizan sus compras por medio del

Facebook de la tienda El Weko.

Tabla 5. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 17.45% (67) indicaron a
veces que realicen publicaciones mediante el Twitter, mientras el 38.54% (148)
indicaron casi siempre debe realizar publicaciones por medio del twitter y el
44.01% (169) indicaron siempre se debe realizar publicaciones mediante el

Twitter.

Tabla 6. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 31.51% (121) indicaron

nunca, mientras el 48.70% (187) indicaron casi nunca y el 19.79% (76) indicaron

66



a veces, la tienda El Weko no tiene comunicacién con sus clientes mediante el

WhatsApp.

Tabla 7. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 53.39% (205) indicaron
nunca, mientras el 38.54% (148) indicaron casi nunca y el 8.07% (31) indicaron a

veces, no hay publicaciones de las prendas que ofrecen por medio del Tik Tok.

Tabla 8. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 22.14% (85) indicaron a
veces, mientras el 30.73% (118) indicaron casi siempre y el 47.14% (181)
indicaron siempre; donde la tienda El Weko debe realizar publicaciones mediante

el Instagram.

Al comparar con los resultados de la tesis de Uribe Beltrdn & Sabogal Neira
(2020) en su tesis titulada “Marketing Digital y el incremento de las ventas en la
Micro y Pequerias Empresas de Publicidad de Bogota” obtuvo una resultado que:
Entre los resultados principales se encontrd que la mayoria de micro y pequefias
empresas publicitarias ain no tienen plataformas de comercio electrénico ni
realizan acciones de posicionamiento en buscadores. Las redes sociales mas
usadas son Facebook e Instagram de las cuales se obtuvo 70% de la encuesta,

donde en mayor medida difunden imagenes y contenidos propios.

Al comparar con la tesis de Moron (2019) titulada “El Marketing Digital como
herramienta de Comunicacion para las Pymes Emprendedoras de capital
federal” se tuvo como resultado que la principal herramienta de comunicacion
utilizada en la venta de canales electronicos son las redes sociales como el
Facebook, Instagram, twitter con un 65% de aceptacién, ya que genera la facilidad

de difusién masiva e interaccion activa entre el consumidor y el empresario.

67



Al comparar con la tesis de Huaman (2021) en su tesis titulada “Marketing
Digital En Las Micro Y Pequefias Empresas Del Rubro Venta De Calzados, Caso:
Punto De Tendencia, Distrito Llochegua, Ayacucho, 2021 obteniendo como
resultado que el 62% de los clientes mencionan que la empresa no realiza de forma
masiva la publicidad de sus productos a través de las redes sociales tales como:
Facebook, WhatsApp, YouTube, Tik Tok. Ademas, el 87% de los clientes
mencionan que la empresa no realiza ninguna publicidad a traves de la pagina web
y el 48% de los clientes indicaron que siempre influye en la compra de un

producto.

Objetivo especifico 02: Describir las caracteristicas del blog corporativo en
la Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito de

Ayacucho, 2022.

Tabla 9. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 27.34% (105) indicaron
a veces, mientras el 29.17% (112) indicaron casi siempre y el 43.49% (167)

indicaron siempre, deberian realizar videos constantes de las prendas que ofrecen.

Tabla 10. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 21.88% (84) indicaron
a veces, mientras el 27.86% (107) indicaron casi siempre y el 50.26% (193)
indicaron siempre deben realizar constantes actualizaciones de sus prendas

mediante una pagina web.

Tabla 11. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 11.72% (45) indicaron
casi nunca, el 16.41% (63) indicaron a veces, mientras el 36.72% (141) indicaron
casi siempre y el 35.16% (135) indicaron siempre; les gustaria relizar comentarios

mediante un blog corporativo.
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Al comparar con la tesis de Leon ( 2021) titulada “Marketing digital en las
micro y pequefias empresas del rubro institucion educativa particular: Caso
I.E.P. Angelitos de JesUs, distrito San Juan Bautista, Ayacucho, 2021” El
resultado es que el blog corporativo no se emplea en la institucién, no tiene la
actualizacion de su pégina web, una deficiencia. Se llego a la conclusion que no
tiene un personal especializado en manejar los medios digitales dentro de la
institucion, no aprovechan las ventajas que tiene al momento de aplicar estrategias

de marketing digital para beneficio de la institucion,

Objetivo especifico 03: Describir las caracteristicas del Email Marketing en
la Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito de

Ayacucho, 2022.

Tabla 12. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 47.40% (182) indicaron
nunca, el 41.15% (158) indicaron casi nunca, mientras el 8.07% (31) indicaron a
veces y el 3.39% (13) indicaron casi siempre, no hay comunicacion con los

clientes mediante por medio del correo electrénico.

Tabla 13. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 24.22% (93) indicaron
a veces, mientras el 45.05% (173) indicaron casi siempre y el 30.73% (118)
indicaron siempre donde la tienda El Weko debe realizar publicaciones de sus

prendas de moda.

Tabla 14. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 9.38% (36) indicaron
casi nunca, el 24.22% (93) indicaron a veces, el 36.98% (142) indicaron casi
siempre y el 29.43% (113) indicaron siempre les gustaria recibir mensajes por

temporadas sobre las prendas que ofrecen.
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La comparacién con la tesis de Huamantinco (2021) en su tesis titulada
“Marketing Digital En Las Micro Y Pequefias Empresas, Rubro
Comercializacion De Ropas Para Damas: Caso Tienda O.L.I. Del Distrito De
Ayacucho, 2021” tiene como resultado El 49% de clientes indican que la tienda
nunca se comunica con los clientes por WhatsApp. 49% de clientes indican que
la tienda nunca se comunica con sus clientes por del correo electronico. El 41%
de clientes indican que es necesario realizar videos. Se concluye que los clientes
no saben que la tienda O.L.I. realiza publicidad a través de las redes sociales, el

email marketing, pero indican la importancia de realizar un video.

Objetivo especifico 04: Describir las caracteristicas de presentacion en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles El Weko del Distrito de Ayacucho,

2022.

Tabla 15. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 12.24% (47) indicaron
a veces, el 47.40% (182) indicaron casi siempre y el 40.36% (155) indicaron

siempre, indicaron con respecto a los ambientes de los locales

Tabla 16. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 25.00% (96) indicaron
a veces, mientras el 41.93% (161) indicaron casi siempre y el 33.07% (127)

indicaron siempre, es agradable la presentacion de los colaboradores.

Al comparar con la tesis de Mufoz (2018) en su tesis titulada “El marketing
digital como estrategia de comercializacion y su incidencia en el incremento de
ventas de las pymes del distrito de Chaupimarca, Provincia de Pasco-2018"

dando como resultado concordante en un 95% con las hipdtesis planteadas. Los

70



productos que ofrecen son aceptables en un 65%, diferentes productos, el 45%
manifiestan que los ambientes son las adecuadas para los clientes.

Objetivo especifico 05: Describir las caracteristicas de la argumentacion en
la Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito de

Ayacucho, 2022.

Tabla 17. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 19.79% (76) indicaron
a veces, mientras el 32.81% (126) indicaron casi siempre y el 47.40% (182)
indicaron siempre, perciben los conocimientos de las prendas por parte de los

colaboradores de la tienda.

Tabla 18 Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 24.22% (93) indicaron a
veces, el 42.45% (163) indicaron casi siempre y el 33.33% (128) indicaron

siempre, los clientes indicaron que los colaboradores atienden las dudas.

Al comparar con la tesis de Gonzales Valencia & Vasquez Rojas (2019) en
su tesis titulada “Plan de marketing para incrementar las ventas en la empresa
Tendencia, Chiclayo 2019.” Tuvo como resultados la falta de interés de realizar
por conocer su satisfaccion en cuanto a los productos y la atencion que se les
brinda, el 75% manifiestan que los colaboradores mantienen buenos
conocimientos de las prendas que ofrecen, por otra parte los premios y sorteos

que tuvo una deficiencia del 28% segln la encuesta realizada.

Objetivo especifico 06: Describir las caracteristicas del cierre de ventas en la
Microempresa tiendas de ropas juveniles EI Weko del Distrito de Ayacucho,

2022.

Tabla 19. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 13.54% (52) indicaron

a veces, mientras el 52.86% (203) indicaron casi siempre y el 33.59% (129)
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indicaron siempre, estan de acuerdo con los precios que ofrecen en la tienda El

Weko.

Tabla 20. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 8.85% (34) indicaron
casi nunca, el 44.79% (172) indicaron a veces, el 23.96% (92) indicaron casi
siempre y el 22.40% (86) indicaron siempre les agradaria percibir algun beneficio

al momento de realizar una compra.

Tabla 21. Del 100% (384) de los clientes encuestados, el 22.66% (87) indicaron
a veces, mientras el 47.40% (182) indicaron casi siempre y el 29.95% (115)
indicaron siempre, estan de acuerdo con los precios que ofrecen en la tienda El

Weko.

Al comparar con la tesis de Chavez Asto & Zavaleta Vasquez (2020) en
su tesis titulada “Influencia del marketing digital como estrategia para el
incremento de las ventas de la empresa comercial de ropa Trujillo — 2020 dio
como resultado Por lo tanto, el marketing digital si influye en el incremento de
las ventas y asi lograr un crecimiento econémico, el manejo de cierre de venta
tiene un ingreso elevado, de las cuales los precios son comodos manejo de
precios estratégicos. Finalmente se concluyo que el marketing digital si influye
en el incremento de las ventas de la Empresa Comercial de Ropa Trujillo —
2020, demostrando que si existe influencia entre la variable Marketing Digital

y Venta.

72



5.3. Plan de mejora

Indicador

Problematica encontrada

Causa

Propuesta de mejora

Responsable

Deficiencia en el uso de
las redes sociales

El 34.90% de los clientes indicaron que
casi nunca realizan sus compras por

Se observé que la pagina de Facebook no
esta actualizada constantemente, motivo

Contratacion de un Personal especializado en
tecnologia (Marketing digital) donde le permitira a

medio de la pagina de Facebook de la | por el cual los clientes no realizan sus | 12 empresa poder publicar las prendas de Duefio
tienda. compras por este medio. temporagas.
Desestimacion en el uso | EI 48.70% de los clientes indicaron que | La falta de incorporacion del WhatsApp, | Implementar el WhatsApp corporativo donde va a
del WhatsApp la tienda El Weko no hace el uso del | €l desinterés que se puede observar por | permitir conectarse de manera rapida con el cliente
WhatsApp. parte de la empresa ya que se ve reflejado | donde permitira a ellos adquirir una prenda. Duefio
en las encuestas realizadas.
Incompetencia en el | EI 53.39% de los clientes indican que la | Desconocimiento en el uso de la pagina | Incorporar videos llamativos donde se puedan
manejo del uso del Tlk | tienda EI Weko nunca realizan | de tik tok, el no poder realizando videos | visualizar los modelos, tipos de prendas que ofrece y
Tok publicidad por medio del tik tok. como publicidad. la tienda El Weko hacia sus clientes. Duefio
Deficiencia en el uso de | El 50.26% de los clientes indicaron que | Desconocimiento por parte del duefio | Creacidn de una pagina web por parte del personal
una pagina web la tienda El Weko debe realizar siempre | Sobre una pagina web, desinterés. especializado en Marketing digital,
actualizaciones de sus prendas mediante Duefio
una pagina web.
Desinformacidn sobre un | El 36.72% de los clientes indicaron que | Desconocimiento en poder crear una Creacion de un blog corporativo por parte del
blog corporativo les gustaria  visualizar un blog | plataforma de un blog corporativo. personal contratado, donde permitira a la empresa N
corporativo de la empresa obtener mayores visualizaciones y la captacion de Duefio
nuevos clientes.
Desinterés en el uso del | EI 47.40% de los clientes indicaron que | El no contar con una cartera de correos | Creacién de una plataforma Email Marketing para
Email Marketing la tienda El Weko nunca efectlian el uso | electrénicos de sus clientes frecuentes. obtener un grado de fidelizacién de los clientes hacia
del correo electronico. Duefio

la empresa.
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Plataformas gratuitas donde se puede ingresas por medio del navegador google

Modelo del blog corporativo para la tienda El weko
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Presupuesto

UND.

DESCRIPCION MONTO TOTAL
MED.
Especialista en temas de
tecnologias ( creacion de 1 S/. 1, 200.00 S/. 14, 400.00
plataformas publicitarios)
Compra de laptop 1 S/. 1, 800.00 S/. 1, 800.00
Céamara fotogréfica
_ 1 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00
profesional
TOTAL | S/.18,200.00
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CONCLUSIONES

Con respecto al objetivo general: Describir las caracteristicas del Marketing Digital
como factor relevante para el incremento de las ventas de la Microempresa tiendas de
ropas juveniles, “El Weko” del Distrito de Ayacucho, 2022. El marketing digital no se
utiliza de una manera correcta ya que los clientes visualizaron que las redes sociales como
el Facebook no se encuentra actualizada, no se ve la publicidad por medio de las redes
sociales, el Instagram, twitter y el tik tok son las redes sociales de poco interés por parte
del duefio; ya que las redes sociales son aquellas tecnologias que son utilizadas a nivel
mundial. Contando con las dimensiones positivas de las ventas por parte de los clientes
encuestados; son agradables los ambientes, precios a corde al mercado y presentacion del

local y de los colaboradores.

Objetivo especifico 1: La tienda EI Weko al no contar con la pagina de Facebook
actualizado es uno de los problemas encontrados por este motivo los clientes no realizan

sus compras por este medio, generando bajas ventas en la empresa.

Obijetivo especifico 2: La tienda EI Weko no realiza constantes videos publicitarios que
le permita demostrar las ropas de modas que ofrecen, el uso de la pagina web no son
considerados en la empresa, ya que mediante las encuestas realizadas a los clientes,
opinan que es necesario incorporar una pagina web donde permitira visualizar las
variedades de prendas que ofrecen, eso a su vez el desconocimiento que tiene el duefio

sobre un blog corporativo.

Objetivo especifico 3: Laempresa no hace uso del correo electrénico (Email Marketing),
ya que mediante este medio se puede comunicar con los clientes y hacerle llegar las
nuevas tendencias de modas de las prendas que se ofrecen en la empresa, ya que esto

genera de no poder captar y fidelizar clientes para la empresa. El desconocimiento que
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tiene el duefio sobre un email marketing, ya que esto genera una desventaja que no se

podré fidelizar y captar més clientes.

Objetivo especifico 4: Las encuestas realizadas a los clientes, se puede destacar que la
gran mayoria esta de acuerdo con los locales y/o ambientes de la tienda EI Weko, son de
su agrado ya que eso se ve como es la calidad de servicio que la empresa ofrece hacia sus
clientes; disefios, formas utilizadas en el local conforme al tipo de negocio que ofrece la

tienda, ya que eso se ve la imagen de la empresa hacia los clientes

Objetivo especifico 5: Sepuede determinar que los colaboradores de la tienda ElI Weko
estan capacitados en temas de conocimiento de las prendas que ofrecen, como la calidad
del producto, tanto asi como resolver las dudas de los clientes de la empresa, manejando

de una manera adecuadas las objeciones que se puedan presentar en los locales.

Objetivo especifico 6: Se puede determinar que la tienda EI Weko maneja precios
adecuados que permite a que sus clientes puedan adquirir una prenda de su agrado, de
acuerdo a la compra de algln prenda, el cliente adquiere un beneficio por parte de la

empresa, tanto asi que se realizan promociones para sus clientes.

Objetivos especificos 7: Se elabord un plan de mejora para la empresa dedicada a la
comercializacion de prendas juveniles EI Weko, de las cuales se pudo plasmar las
problematicas encontradas seguin a la encuesta realizada, se da a conocer las causas que
se originaron sobre la problematica. Destaca también la propuesta a emplear en dicha

empresa.
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RECOMENDACIONES

1. Latienda EI Weko debe hacer uso constante de su pagina de Facebook, tik tok,
twitter, Instagram, con que le permitira aumentar sus ventas, generando buenos
ingresos para la empresa. Permitiendo esto a su vez que la empresa pueda ser
reconocida a nivel local, dando resultado asi a futuro nuevos sucursales en la

region de Ayacucho.

2. Latienda ElI Weko debe implementar el uso del blog corporativo una de las nuevas
tendencias en tecnologias, ya que eso genera al tiempo resultados que haran que
la empresa sea reconocida y competitiva en el mercado local, donde pueda
también promocionar las prendas de moda que ofrecen, diferenciandose asi de sus

competencias.

3. Utilizar el Email marketing uno de las herramientas importantes donde se puede
interactuar con el cliente y poder fidelizarlos mediante este medio y a su vez poder

captar nuevos clientes para la empresa,

4. Realizar constantes publicaciones donde se pueda visualizar los modelos de las
prendas que ofrece el Weko, y a su vez pueda generar nuevos clientes para la

empresa.
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ANEXOS

Anexo 1: cronograma de actividades

2022 2022
Semestre Semestre
Semestre | I Semestre | I
N° Actividades
Mes Mes Mes Mes
1/2|3(4(1(2|3[4|1(2|3(4(1|2(3|4

1 |Elaboracién del Proyecto
2 | Revision del marco tedrico
3 | Redaccion de la revision de

la literatura.
4 | Elaboracién del consentimiento informado (*)
5 | Revision del proyecto por el

Jurado de Investigacion
6 | Aprobacion del proyecto por el Jurado de Investigacion
7 | Exposicion del proyecto al Jurado de Investigacion o

Docente Tutor
8 | Ejecucién de la metodologia
9 | Resultados de la

investigacién
10 | Conclusiones y

recomendaciones
11 | Redaccién del pre informe de Investigacion.
12 | Reaccion del informe final
13 | Aprobacion del informe final por el Jurado de Investigacién
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Anexo 2: Presupuesto

Presupuesto desembolsable

(Estudiante)

Categoria Base % 0 NUmero Total
(S/))

Suministros (*)

Impresiones S/ 0.10 100 hojas | S/ 10.00
Fotocopias S/ 0.10 384 hojas S/ 38.40
Internet S/ 85.00 4 meses S/ 340.00
Lapiceros S/ 1.00 4 unidades | S/ 4.00
Servicios

curso taller de tesis S/ 540.00 4 meses S/ 2,160.00
Uso de Turnitin S/ 100.00 2 S/ 100.00
Sub total S/ 2,652.40

Gastos de viaje

Pasajes para recolectar informacion S/ 25.00 10 veces S/ 250.00

Sub total S/ 250.00

Total de presupuesto desembolsable S/ 2,902.40
(Universidad)

Categoria Base % 6 Numero | Total (S/.)

Servicios

Uso de Internet (Laboratorio de S/ 30.00 4 S/ 120.00

Aprendizaje Digital - LAD)

Busqueda de informacion en base de datos S/ 35.00 2 S/ 70.00

Soporte informatico (Médulo de Investigacion del ERP S/ 40.00 4 S/ 160.00

University - MOIC)

Publicacidn de articulo en repositorio institucional S/ 50.00 1 S/ 50.00

Sub total S/ 400.00

Recurso humano

Asesoria personalizada (5 horas por semana) S/ 63.00 4 S/ 252.00
Sub total S/ 252.00
Total de presupuesto no desembolsable S/ 652.00
Total (S/.) S/ 3,352.00
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Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos

UNIVERSIDAD CATOLICA 1.LOS ANGELES

CHIMBOTLE

FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

CUESTIONARIO

TITULO DEL PROYECTO: “Marketing digital como factor relevante para el incremento de las ventas en la

Microempresas de la Tiendas de Ropas Juveniles EI Weko del Distrito de Ayacucho, 2022

DIRIGIDO A: clientes de la microempresa “El Weko” del Distrito de Ayacucho, 2022

I. DATOS GENERALES:
1.1. Género:

Femenino() Masculino( )
1.2. Edad:

a) de 18 a 26 afios ()

b) de 27 a 35afios ()

c) de36a més ()

Para evaluar las variables, marcar una “X” en el casillero de su preferencia.

ITEMS

NUNCA

2

CASI
NUNCA

3

A VECES

4

CASI
SIEMPRE

5

SIEMPRE

VARIABLE 1: MARKETING DIGITAL

DIMENSION 1: REDES SOCIALES

; Las publicaciones que realiza la tienda EI Weko de sus
prendas por Facebook son de su agrado?

; Ud. Realiza sus compras por medio del facebook de la
tienda El Weko”?

¢ Le gustaria que la tienda El Weko realice publicaciones
de sus prendas que ofrece por medio del Twitter?

¢Latienda El Weko tiene comunicacion con Ud.
mediante el WhatsApp?

;Ud. Visualiza o visualizé alguna publicidad de la tienda
El Weko por medio del Tik Tok?

¢Seria de su agrado que la tienda El Weko realice
publicaciones por medio de Instagram?

DIMENSION 2: BLOG CORPORATIVO

;Ud. Cree que la tienda El Weko debe realizar constantes
videos para promocionar sus prendas?

¢ Le gustaria que la tienda El Weko realice constantes
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actualizacion de sus productos por medio de una pagina
web?

¢ Le gustaria realizar comentarios sobre las prendas que
ofrece la tienda EI Weko por medio de un blog
corporativo?

DIMENSION 3: EMAIL MARKETING

10

;La tienda EI Weko se comunica con Ud. mediante el
correo electrénico para dar a conocer promociones Yy
nuevos productos?

11

;Considera que la tienda EI Weko debe realizar
publicaciones donde pueda dar a conocer la ropa de modal
que vende?

12

; Seria de su agrado recibir mensajes por temporada de la
tienda EI Weko sobre las nuevas prendas que ofrece?

VARIABLE 2: VENTAS

DIMENSION 1: PRESENTACION

13

;Ud. esta de acuerdo con la presentacion del ambiente de
los locales de la tienda “El1 Weko”?

14

. La presentacion del colaborador de la tienda es de su
agrado?

DIMENSION 2: ARGUMENTACION

15

Ud. percibio el conocimiento que tienen los
colaboradores de la empresa sobre las prendas que
ofrecen?

16

¢ El colaborador de la empresa atiende las dudas que tenga
al momento de adquirir alguna prenda?

DIMENSION 3: CIERRE DE VENTAS

17

;Ud. esta de acuerdo con los precios que ofrece la tienda
El Weko hacia sus clientes?

18

;Ud. percibi6 algin beneficio al momento de adquirir
alguna prenda de la tienda?

19

| Le gustaria que la tienda “El Weko” realice constantes

promociones para sus clientes?
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Anexo 4: Solicitud presentada a la empresa
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Anexo 5: validaciones de los expertos

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante (Experio): TIPE HERRERA CARLOS CELS0

- DN N® 26218021

1.2 Grado Académico: Mag. Gesficn Piblica.
1.1, Profesion: Licenoado en Administracdn = CLAD N° 1283

1.4, Institwcidn donde labora: GOBIERND REGIONAL AYACUCHD. Oficina Regional de

Estudios & Investigacidn

1.8. Cargo que desempaiia: Asstente Administrativo

INVESTIGACION

1.8. Denominacidn del instrumonta: Cueshionano de sncuesta

1.7. Autor ded instrumento: Pomasoncoa Aedo, Melly Leonor

1.8, Camera: Administracitn
i VALIDACIGN:

items correspondientes al Instrumento 1: MARKETING DIGITAL

Valider de Valider de Valide: de
tontenido conitructo criterit
Elicesmi cormesponde | B item comaribiuye 3 El Rem permie .
.k a alguna dimensian miedir &l indi ca dior dhasificar a e e
W' de fem de | variabk planteada SUjE105 en las
Calegonas
estabbncidas
5l ] 8 HO b WO
Dimensidn 1! Redes sociales
l. Lo
publicaoono.  que
realica b lierdn El
W & s K X X
produchs pE
Fiecbook son de s
aprada?
1 L
Realio s compras
pr  madio  del X K X
[achoukk & L
taendhy E1 Wkt
1 Le
gulars g b
Enhh H Weo
ralicc K i i
piblicicono de s
prongdns i ofrece
pir madis  del
Twillex?
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4 La
cmpraa Bl Woke
e comumicEn
con Ld. medianic d
WhoisApn?

L R
vizaaliva algrara
polcxls = &
cmpraa Bl Woke
pr modmo ded Tik
Tok?

b, Jhera e
m omrsdn gque b
tinda El  Weke
=117
polcEsons  po
m dc
|estagram’”

CoTpai v

Dirmensitn 2-

T Corsidon
e b bma k
Wik debe roadivar
OOl AINE S ¥ EECTIE
pars  pEOESOCETLIT
i prechcios’)

| Sl e
El Wekn realm
oormianic
halrsoon 4 Sus
procucios: por med i
S §U PANI Wk

W, il iF -
rusiana readivar
coTETErEE  sobre
las prmcas Qo
ofrcoe B beny ©
Weko por medio 4
N by corpEies

Dimensitn 3= Email Marketing

i Sl e
El Wekn SC
cormumic con Lid
mo=mnic ©l omTe
¢ kecironen pan.
Saric 1 COEND
PO O |
BLECTES pITEiecios

11 RS L
e b bma k
Weko dobe roalivar
Ao S
P e 3 ceTEn
13 popea de ety Qs
vETRIZ!

=
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items cormrespondientes al instrsmento 2: VENTAS
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Mota: se adjunta el proyecto de investigacidn
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

. DATOS GENERALES:

INVESTIGACION

1.1. Apediidos ¥ nombres del informante [Experto]: Dukpe Medina, Wilber.

1.2 Grado Académico: Magister en Educacin oon mencidn en Docencia, Curriodo &

Investigacitn.
1.3. Profesiin: Licendado en Administrackin
1.4. Insf thackdn donde labora: Universidad Catolca Los Angeles de Chimibods
1.5. Cargo qua desempena: Docerse

1.6. Demominacion del Instrumanto: Cuestionaro de enesia
1.7. Auor del Instnamanko: Pomasonooo Aedo, Mely Leonor

1.B. Carrera: Adrninisiracdan

Il. VALIDACION:
items correspondientes al instrumento 1: MARKETING DIGITAL
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contenida constructo criterio
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items correspondientes al Instrumento 2- VENTAS
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Nota: se adjunta el proyecto de imeestigacion
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

. ATOS GEMERALES:

INVESTIGACION

L1 Apellides y noanbres dal infarmanta |Cxparta): Ge-dencl Vargna, Jube Fable

1.2. Grado Acadomico: Magister en Agronegocios

1.3. Profesion: Licendado en Adminisiracion
1.4. Instthscisn domde labora: Universidad Maooral de San Crsigbal de Husmargs
1.5 Cargo quo desompaiac Audiar docente
1.E. Demominacion dal irstrumanto: Cuestionaro de enoesia
1.7. Auior dal Instnamanto: Pomasonooo Aedo, Mely Leanar

1.B. Carrora: Adminisiragidn

il. VALIDACION:
itemns correspondientes al instrumento 1- MARKETING DNGITAL
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contenido constructa Criterio
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Anexo 6. Modelo del consentimiento informado
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)
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 quedaran con una copia.
La presente investigacion se titula Marketing digital como factor relevante para el incremento
de las ventas en la Microempresa Tiendas de Ropas Juveniles, El Weko Del Distrito De
Ayacucho, 2022 vy es dirigido por Pomasoncco Aedo, Nelly Leonor, investigador de la Universidad

Catolica Los Angeles de Chimbote.

El propoésito de la investigacion es: Describir las caracteristicas del Marketing digital como
factor relevante para el incremento de las ventas en la Microempresa Tiendas de Ropas
Juveniles, EI Weko Del Distrito De Ayacucho, 2022.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara 5 minutos de su tiempo. Su participacion

en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier
momento, sin que ello le genere ningln perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la
investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.
Al concluir la investigacion, usted serd informado de los resultados a través del correo
nellpomasonccoaedol2@gmail.com para recibir mayor informacion. Asimismo, para consultas sobre
aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Catdlica
los Angeles de Chimbote.

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

Nombre:

Fecha:

Correo electronico:

Firma del participante:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):
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Anexo 7. Evidencias de la encuesta
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