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RESUMEN

El trabajo tuvo como objetivo determinar de qué manera el marketing digital se relaciona
en la comercializacion de productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.
El marketing digital fue dimensionado en: uso de buscadores web, publicidad digital y
redes sociales. La comercializacion de productos importados se dimensiono en canales
de distribucion, estrategias de comercializacion y publicidad y promocion de ventas. Esta
investigacion se realiz6 bajo el enfoque cuantitativo, de tipo aplicada y de nivel
correlacional. La poblacion estuvo constituida por los 126 clientes recurrentes de la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. dato proporcionado por el area de ventas.
La unidad de analisis es un cliente recurrente de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L, y el muestreo fue aleatorio simple. La investigacion requiere un tamafio
de muestra de 40 para estimar los parametros con un nivel de confianza de 0.925 y con
un margen de error de 0,10. Para recoleccién de datos se us6 un cuestionario con 18
items para marketing digital y 16 para comercializacién de productos importados. El alfa
de Cronbach obtenido fue 0,966 lo que demostr6 la gran confiabilidad del instrumento,
en consecuencia, los resultados son perfectamente replicables. Los datos muestrales
permiten afirmar que existe evidencia de una correlacion altamente significativa entre el
nivel de uso de los buscadores web, el nivel de publicidad digital y el nivel de uso de
redes sociales con el nivel de comercializacion de los productos importados.

Palabras clave: marketing digital, estrategias de comercializacién, redes sociales,

promocion de ventas
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ABSTRACT

The work aims to determine how digital marketing would influence the commercialization
of products of the company Balexpo Maderas S.R.L. Digital marketing was dimensioned
in the use of web search engines, digital advertising, and social networks. The
commercialization of imported products was dimensioned in distribution channels,
marketing strategies and advertising and sales promotion. This research was carried out
under the quantitative, applied type and correlational level approach. The population will
be constituted by the 126 recurring customers of the company Balexpo Maderas S.R.L.
data provided by the sales area. The analysis unit is a recurring customer of the company
Balexpo Maderas S.R.L, and the sampling was random. The research requires a sample
size of 40 to estimate the parameters with a confidence level of 0.925 and a margin of
error of 0.10. For data collection, a questionnaire was used with 18 items for digital
marketing and 16 for marketing imported products. Cronbach's alpha was 0.966, which
demonstrated the great reliability of the instrument. consequently, the results are perfectly
replicable. The sample data allow us to affirm that there is evidence of a highly significant
correlation between the level of use of web search engines, the level of digital advertising
and the level of use of social networks with the level of commercialization of imported
products.

Keywords: digital marketing, marketing strategies, social media, sales promotion
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INTRODUCCION

El comercio internacional ha ocupado una gran importancia en el ambito
econdmico entre paises, debido a que son mecanismos de desarrollo de crecimiento, un
nexo econodmico de consumo, produccion e inversion. los paises participantes son
beneficiados mutuamente, debe de considerase que en estas practicas no solo se ven
involucrados los productos si no también multiples servicios.

Resulta de gran importancia la necesidad activa del intercambio comercial para
cualquier pais dado que fomenta el crecimiento y el desarrollo de un pais, capaz de tener
un aprovechamiento de todos los recursos con que puede contar un pais como motor de
crecimiento que genera empleos, aumenta las oportunidades econdmicas y reduce la
pobreza.

El comercio exterior y el comercio electrénico han tomado en estos ultimos afios
gran importancia para el crecimiento de un pais como actividad econémica, en este punto
es importante hacer referencia que el e-commerce ha llevado a gran escala los negocios
siendo ventajosos por su bajo costo, incrementando la efectividad y eficiencia de las
comunicaciones.

El comercio electronico es un aliado estratégico para el crecimiento de las
empresas dado que permite una interaccion mas cercana con el consumidor final, las
empresas automatizan procesos administrativos y las transacciones se hacen mas
fluidas. “Comercio electronico significa el traslado de transacciones normales,
comerciales, gubernamentales o personales a medios computarizados via redes de
telecomunicaciones, incluyendo una gran variedad de actividades” (Somalo, Peciia,

Ignacio, 2018, p.13).



En 2021, el comercio electrénico peruano continué creciendo a pesar de la
reapertura paulatina de locales fisicos desde agosto de 2020. Se observa un compromiso
muy significativo de las empresas peruanas por ingresar al comercio electronico, asi
como el compromiso de los actores mas experimentados con el desarrollo de una
estrategia comercial unificada. En este documento audiovisual, los principales referentes
del ecosistema digital peruano nos lo explican, concluyé Jaime Montenegro, Head of
Digital Business de la CCL. Dentro de ello también nos menciona una ventaja competitiva
gue el comercio electrénico permite a las empresas tener apertura a clientes las 24 horas
del dia y los 365 dias del afio (Ventura, 2022)

IPSOS, (2021) informa que existe 7.1 millones de compradores por Internet, esto
representa el 50% de la poblaciéon adulta en nuestro pais, los tipos de compras de
preferencia son el 70% en péaginas webs, 46% en aplicaciones y el 38% en redes
sociales.

El internet es una herramienta muy util para que las empresas puedan darse a
conocer, las estrategias de los medios digitales permiten la captacion de potenciales
clientes que finalmente se transforman en venta para las empresas que apuestan por el
e-commerce. El comercio electrénico permite a las empresas expandir mercado
mediante sus ventas online, antes de realizar una compra muchos consumidores
investigan referente al producto, los empresarios pueden brindar ofertas especiales para
sus clientes, esto es una muestra que el e-commerce puede ir de la mano con lo
tradicional. (Esan,2015)

Capece, 2021, en su articulo, indica que, desde el inicio de la pandemia y

cuarentena en el Peru en el 2020, el comercio electronico viene creciendo en Peru a un



rango de 30% anual, ya que aun existen factores que influyen en su implementacion y

difusion, podemos mencionar los siguientes:

(@]

Desconfianza: 39% de los peruanos teme no recibir sus productos comprados via
Online.

Proteccién de datos: 55% de los peruanos teme dar informacion de tarjeta de crédito
y datos personales.

40% de los peruanos aun prefieren ver, tocar, y probarse el producto antes de
comprarlo.

El 70% del comercio electronico esta concentrado en Lima. En provincias muchas
personas son temerosas de utilizar dicho canal.

Poca inclusion financiera, con un gran sector de la poblacion incapaz de acceder a
servicios como Rappi, Glovo o Uber Eats por no contar con tarjetas de débito/crédito.
Baja competitividad digital del sector, Peru se ubica en el puesto 57° de 63° en la
region en cuanto a competitividad digital.

Se estima que para el 2025, el e-commerce alcanzara 10% de la participacion del

mercado de ventas de retail en Perd. Sera una cifra relevante teniendo conocimiento de

qgue el comercio electrénico solo representd entre 2% y 5% de las ventas totales en el

pais entre 2019 y 2020.

Los analistas a cargo de la investigacion indican que este crecimiento no

significara la desaparicion de las tiendas fisicas. Por el contrario, éstas cobraran un

nuevo rol como centros de distribucion, puntos de experiencias y de venta, dado que

seguiran representando el 79% del crecimiento de las ventas totales hacia 2025.



Hoy en dia, los clientes no sélo quieren elegir el producto que mejor se adapta a
sus necesidades, sino que también tienen méas opciones y pueden elegir entre mas
canales. Por tanto, decimos que el mejor canal es el canal adecuado para los
consumidores. Esto va mas alla de pensar en sitios web frente a tiendas fisicas. Los
consumidores utilizan ambos productos dependiendo de cual les funcione mejor,
menciona Gonzalo Mariategui, director Comercial para la industria de Retail de Google
Peru.

Por otro lado, Carlo Rodriguez (2021), en su blog, “La aceleracién del E-commerce
en el Peru: Problemas y oportunidades.” Menciona que el comercio digital en el Peru
continuara creciendo a un ritmo de 12% anual hasta el 2024, por lo tanto, los retailers
gue recién empiezan en e-commerce como los mas maduros tendran desafios para
ampliar su base de clientes, generar compras recurrentes, lograr eficiencias en costos,
mejorar los procesos de devolucién y trabajar mas alla de la venta promocional.

Por ello, en la presente investigacion se plantea el problema de la siguiente manera: ¢ De
gué manera el marketing digital se relaciona con la comercializacion de productos de la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Perd, 2023? y para su desarrollo
se desprendieron tres problemas especificos
o ¢De qué manera los buscadores web como dimension del marketing digital, se
relaciona con la comercializacion de productos de la empresa Importadora

Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Pera, 20237

o ¢De qué manera la publicidad digital como dimension del marketing digital, se
relaciona con la comercializacion de productos de la empresa Importadora

Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Pera, 20237



o ¢De qué manera las redes sociales como dimension del marketing digital se
relacionan con la comercializacion de productos de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Pera, 20237

El objetivo que orientd la presente investigacion fue determinar de qué manera el
marketing digital se relaciona con la comercializacion de productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Pera, 2023, para lo cual se descompuso en
los siguientes objetivos especificos:

o Determinar de qué manera los buscadores web como dimension del marketing
digital se relaciona con la comercializacién de productos de la empresa S.R.L.,
Lima, Peru, 2023.

o Determinar de qué manera la publicidad digital como dimension del marketing
digital se relaciona con la comercializacion de productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru, 2023.

o Determinar de qué manera las redes sociales como dimensién del marketing
digital se relaciona con la comercializacion de productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru, 2023.

El presente trabajo se enfocé en determinar la relaciébn del marketing digital y la
comercializacion de los productos importados de la empresa Balexpo, ya que
actualmente los consumidores estan cada vez mas informados, con diversas opciones
de productos y servicios en un mundo cada vez mas globalizado. Asimismo, se evidencia
las escasas investigaciones referidas al marketing digital con relacion al proceso de

comercializacion de productos importados, debido a los cambios constantes en las



organizaciones en Peru. Se realizara la investigacion con el fin de aportar el conocimiento
tedrico presente cientifico sobre el marketing digital y su relacién con el proceso de venta.
La teoria recopilada en este trabajo de investigacion servirh como precedente a futuras
investigaciones, de ese modo ayudara a tomar o definir futuras decisiones, del mismo
modo se demostrard la relacion que existe entre los mecanismos de las variables que se
estudiaran. Finalmente, el trabajo de investigacion sera de gran ayuda para tomar
acciones acertadas al respecto.

La importancia de realizar esta propuesta de investigacion radica en conocer las
opiniones de clientes sobre la ventajas y aceptacion de estrategias de marketing digital

para incrementar la comercializacion de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.

Durante el desarrollo de la investigacion se presentaron ciertas limitaciones como la
disposicion de la empresa para poder autorizar el consentimiento para llevar a cabo la
investigacion, sin embargo, bajo unas coordinaciones se pudo dar el espacio para poder
dar a conocer la investigacién y se brindé su aprobacion. Ademas, se enfrent6 la
limitaciébn de la escasa disponibilidad de los encuestados para poder brindarnos su

tiempo para poder realizar la encuesta, sin embargo, se pudo cumplir con el objetivo.

La investigacion fue desarrollada bajo un enfoque cuantitativo, de disefio no experimental
se utilizO un muestreo probabilistico para aplicar una encuesta compuesta de 34
preguntas y aplicada a 40 clientes recurrentes de la empresa importadora Balexpo
maderas S.R.L. en octubre 2023; para poder confirmar la validez del instrumento, se

utilizé a la técnica de juicio de expertos recurriendo a tres especialistas de la materia



quienes revisaron detenidamente nuestras encuestas y brindaron observaciones que
luego de corregidas se procedio a aplicarlas. Para medir la fiabilidad o consistencia
interna del instrumento, se utilizé el coeficiente de Alfa de Cronbach debido a que los
reactivos estuvieron disefiadas bajo una escala de Likert, resultando un 0,966 lo cual
evidencia que gran confiabilidad

El presente informe de la investigacion ademas de la introduccién esta dividido en cinco
capitulos. En el capitulo | esté referido al marco tedérico y se incluye las bases tedricas,
los antecedentes y las definiciones de términos basicos. En el capitulo Il se refiere a las
hipétesis y variables planteadas para la investigacion. En el Capitulo 11l se desarrolla la
metodologia, e incluye el disefio metodolédgico seguido, disefio muestral, las técnicas de
recoleccion de datos, las técnicas estadisticas para el procesamiento de datos y los
aspectos éticos. En el capitulo IV se presentan los resultados, que incluye el analisis de
fiabilidad, andlisis descriptivo y el andlisis inferencial. En el capitulo V se muestra la
discusion de resultados. Finalmente, el trabajo incluye las conclusiones, las

recomendaciones y las fuentes de informacion utilizadas.



CAPITULO I. MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes de la investigaciéon

1.1.1 Internacionales

Ayon, G., Alvarez, A., Baque, M. y Marcillo, J. (2021), realizaron una investigacion
gue tuvo como propoésito analizar como el marketing digital facilita la comercializacién de
productos finales en mini mercados en el estado de Jipijapa. Los métodos que lo
sustentan son el deductivo, inductivo, bibliografico y estadistico. Entre los principales
resultados se determind que el porcentaje de mini mercados presentes en el Estado de
Jipijapa fue del 18 y sélo 6%, es decir, los duefios de estos negocios utilizan el marketing
digital, de igual manera se identifico que las herramientas digitales que utilizan suelen
recurrir a las redes sociales para ofrecer sus productos, 94% utiliza marketing tradicional.

En conclusion, El uso de medios digitales para la oferta de productos es
fundamental a la hora de comercializar productos finales. EI marketing digital es
considerado una tendencia en los negocios y por ende en la comercializacién de bienes
y servicios. Al realizar la investigacion se pudo conocer que los minimarkets del canton
Jipijapa no estan teniendo aumento en sus ventas debido a que los clientes no tienen
donde visualizar los productos que oferta dicho negocio, por ejemplo, redes sociales,
paginas web, e-mail marketing.

Sierra (2019), en su tesis tuvo como objetivo desarrollar una estrategia de
marketing digital para la comercializacién de productos elaborados en las fincas de la
Fundacién San Cipriano, con la meta de captar usuarios a través de canales masivos y

fidelizar los existentes. Se aplicaron métodos cuantitativos. En cuanto a las conclusiones,



la fundacion los hizo conscientes de la importancia de estas a través del uso de las redes
sociales y la aplicacion de herramientas digitales, ya que tienen més oportunidades de
ingresar al mercado global. A través de la estrategia de marketing digital propuesta se
puede demostrar el desarrollo del comercio electrénico a través de sitios web de
productos como café, miel, etc. Esto hace que las empresas sean mas competitivas y
rentables.

Ramirez (2018), en su disertacién cuyo objetivo general fue construir un mercado en
linea mediante la aplicacion de estrategias de marketing electrénico y herramientas de
comercio electronico. EI método es un enfoque metodologico con variables descriptivas
y cuantitativas. Se utilizan métodos cuantitativos, bibliograficos y descriptivos con un
corte transversal y disefio no experimental.

Finalmente, se concluyd, que las herramientas digitales implementadas para el
establecimiento de la tienda en linea permitiran la promocion de todos los productos de
madera dentro del estado de Santa Elena y, luego de la extension, estos productos se
daran a conocer en el Ecuador y el mundo. Las herramientas utilizadas por el autor son
una fuerza para que las empresas implementen el marketing digital en las redes sociales,
porque permite que nuestros consumidores utilicen los productos, brindandoles toda la
informacion necesaria para satisfacer sus necesidades, ya que las personas utilizan las
redes sociales para informarse antes de comprar el producto. Es una forma mas fluida
de comunicarse con los clientes, brindar la posibilidad de responder sus consultas o
recibir sus comentarios y la empresa se encuentra mas comprometida con la satisfaccion

del cliente.



Palacios, P. (2018), en su disertacion cuyo objetivo es proponer estrategias de
marketing digital para facilitar la comercializacion de sus productos y poder posicionarse
en el mercado a través de las redes sociales. En cuanto a la metodologia, el método es
cuantitativo, es deductivo en cuanto al método y es descriptivo-interpretativo en cuanto
al tipo de investigacion. En conclusion, la planificacion de contenidos digitales debe estar
en manos de expertos para atraer usuarios aplicando estrategias que fidelicen a los
consumidores. Para ello, debe redisefiar su imagen, establecer una estrategia digital,
ampliar los canales de comunicacion y lograr que los clientes estén dispuestos a
comprar. Esto traerd seriedad y experiencia a las microempresas.

La investigacidn de este autor se basa en el uso de las redes sociales e internet,
las cuales son parte fundamental para ofrecer su producto, promover su
comercializacién, y también se utilizan para realizar campafias publicitarias. El uso de
las tecnologias de las redes sociales es una contribucién importante, ya que estas
pertenecen a las redes sociales.

1.1.2 Nacionales

Robles, M. (2021), sostiene en su trabajo de investigacién la determinacion de las
estrategias de marketing digital inciden en la comercializacion de los productos de la
empresa Avastech Pera Solutions SAC. En cuanto a la metodologia, se considero que
es un estudio de método cuantitativo aplicado con un disefio no experimental, relacional,
causal. Se tom6 como muestra a los 44 trabajadores de la empresa. Para la medicion de
las variables se utilizaron dos cuestionarios verificados por juicio de expertos, los
coeficientes Alfa de Cronbach de cada instrumento fueron 0,916 y 0,915, el

procesamiento de datos se realiz6 mediante el software SPSS V26; Considerando el
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coeficiente de correlacién de Spearman Rho= 0,838 (correlacidn altamente positiva), el
nivel de significacion p= 0,000 es inferior al 1% (p < 0,01). Las estrategias de marketing
digital mostraron un nivel normal de 59,1% y el marketing de productos mostr6 un nivel
medio de 54,6%. Se concluy6 que las estrategias de marketing digital via redes sociales
han tenido un impacto significativo en la comercializacién de productos de la empresa
Avastech Peru Solutions SAC, 2021. La estrategia de marketing digital de una empresa
es crucial, no solo para las grandes empresas sino también para las pequefas y
medianas empresas ya que optimizan la comercializacion de sus productos

Flores, K. y Ulloa, Sh. (2019), en su tesis cuyo objetivo es desarrollar una
estrategia digital para la comunicacion, promocién y publicidad de las empresas
Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina. Metodologicamente se traté de un estudio de
método cuantitativo cuyo disefio de investigacion es un estudio no experimental de corte
transversal. La poblacién consto de 385 clientes. Los métodos de recoleccion de datos
incluyeron encuestas y cuestionarios de escala Likert. La confiabilidad se demuestra
mediante la estadistica Alpha de Cronbach, 0.843 para el producto especificado.

Las conclusiones de la investigacion indicaron que la comunicacién es percibida
por 72% de los de los clientes de Industrias Gian Pierre como malo, ya que, no utiliza ni
promociona en redes sociales, ni paginas web, a diferencia, de Sandalias Latina, que
califican como bueno en 83%, ya que, la organizacion se apoya en plataformas digitales
para promocionar sus productos, seguidamente, en promocion en Industrias Gian Pierre
en 54% como regular, pues no promocionan ofertas para todos los productos ofrecidos
y los descuentos no se diferencian de la competencia, opuesto a Sandalias Latina, como

bueno en 82%, pese a no actualizar su pagina en redes sociales, obviando las ofertas,
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promociones, novedades y servicios adicionales, finalmente, publicidad, en Industrias
Gian Pierre en 93% como malo, ya que, opta por la publicidad fisica, a diferencia de
Sandalias Latina, como regular en 91%, ya que, la empresa se ha apoyado en
plataformas digitales para llegar de manera efectiva, pese, a no considerar la totalidad
de estrategias oportunas. La conclusion general a la que se llegd es que el marketing
digital que proporciona la empresa Sandalias Latina es percibido por 91% como bueno,
distante a Industrias Gian Pierre, donde 100% lo califica como malo, ya que, la empresa
aun comercializa a través del marketing tradicional.

Caro, K. y Idrogo, Y. (2018), en su investigacién cuyo objetivo fue llevar a cabo
una herramienta de marketing digital ordenada, participativa y eficiente, proporcionando
informacién precisa y suficiente sobre la empresa y la naturaleza de la diversidad de
productos que ofrece. En cuanto a la metodologia, el estudio fue un método mixto que
abarca tanto métodos cuantitativos como cualitativos, con un disefio descriptivo en
cuanto al tipo de investigacion aplicada. Los resultados muestran que el marketing de las
asociaciones pertenecientes al distrito de Monsefu mejora si se aplican estrategias de
marketing online.

En conclusién, una estrategia de marketing online basada en la teoria de las 4 F
de Paul Fleming (2000) mejora el posicionamiento de la empresa, pues el 91% de los
encuestados dijo que la empresa no utiliza ninguna estrategia digital, ya que recomienda
utilizarla para publicitar sus diversos productos vendidos a través de la web, por lo que
mejoraria su comercializacion.

Cuellar, L. y Najera, K. (2020) en su tesis cuyo objetivo fue promover la publicidad

de los productos de la empresa para aumentar las ventas y lograr el crecimiento y
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desarrollo mediante el uso correcto de las tecnologias de la informacion digital. En cuanto
a la metodologia, fue una investigacion aplicada, nivel de descripcion-interpretacion y
métodos no experimentales. El instrumento de recoleccion de datos utilizado en el
estudio contd con items con opciones de escala tipo Likert, por lo que se utilizo el
coeficiente Alfa de Cronbach para determinar la consistencia interna de los supuestos
generales, y la correlacion promedio de las variables analiticas marketing digital y
crecimiento de ventas tuvo un valor de confiabilidad de 0.973 (nivel excelente). Para
determinar los coeficientes de confiabilidad se aplicaron pruebas piloto y luego se
analizaron mediante el Alfa de Cronbach con la ayuda del software estadistico SPSS.

Su conclusién, fue de tener una amplia variedad de herramientas digitales que se
adapten a diferentes marcas, campafas y publicos objetivo. En las técnicas de marketing
digital, la publicidad en redes sociales es uno de los recursos mas potentes para
conseguir resultados, ya que se adapta a cualquier tipo de empresa, necesidad y
presupuesto. Debido a sus buenos resultados, cada vez mas empresas aparecen en este
canal.

Gonzéles (2017), en su tesis: cuyo propésito es describir como es el marketing
digital con un enfoque en las pyme. En cuanto a los métodos, el tipo de estudio realizado
fue basico, descriptivo y de disefio no experimental. La muestra esta compuesta por 30
empresas. Para llevar a cabo este estudio se utilizaron herramientas como registros
bibliograficos y cuestionarios, y el coeficiente Alfa de Cronbach para marketing digital fue
de 0.725. Al evaluar las variables de marketing digital, el puntaje promedio es de 58

puntos en la escala de calificacion, que se encuentra en el nivel bajo. En resumen, las
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pyme gue trabajaban en la comercializacion de productos informaticos de Tambopata no

tenian una estrategia de sitio web, redes sociales, etc.

1.2 Bases tedricas
1.2.1 Marketing Digital
A. Definicion

Philip Kotler (2022), menciona que el marketing digital (Marketing 4.0) las
nuevas tecnologias, redes sociales y el marketing digital estan revolucionando
la forma de llegar a los clientes; puesto que los clientes de hoy tienen habitos
diferentes, estan conectados, aman a la empresas honestas y éticas, no
compran sin comparacion, confian en las experiencias de otros consumidores
y no son leales a marcas.
El conjunto de estrategias para establecer conexion con el consumidor a través
de recursos tecnologicos. Se enfoca en el ambito digital del entorno de los
clientes. Tiene como beneficio el retorno de la inversion, posicionamiento de la
marca, lograr un mejor alcance en diversos mercados y el crecimiento en ventas
Pecanha (2021).
Habyb, S. (2017) ElI marketing digital es la aplicacion de estrategias de
marketing y publicidad por medios digitales y canales online, busca una
respuesta medible y cuantificable a un producto o servicio, sus principales

herramientas son redes sociales, sitio web (e-commerce) y aplicaciones.
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B. Teorias y principios
o Teoriadel comportamiento del consumidor digital: esta teoria se centra
en comprender como se comportan los consumidores en linea, incluidos
sus habitos de navegacion, preferencias y procesos de toma de decisiones.
Al analizar el comportamiento del consumidor digital, los especialistas en
marketing pueden adaptar sus campafas para dirigirse e involucrar
efectivamente a su audiencia.

La Teoria del Comportamiento del Consumidor Digital se centra en
analizar como se comportan los individuos en linea, abarcando sus
interacciones, preferencias y procesos de toma de decisiones en el &mbito
digital. Comprender el comportamiento del consumidor digital es crucial
para que los especialistas en marketing adapten sus estrategias de manera
efectiva e interactien con su publico objetivo de manera significativa.

Una de las figuras destacadas en el estudio del comportamiento del
consumidor, incluido el ambito digital, es Philip Kotler. Kotler es
ampliamente reconocido por sus contribuciones a la teoria y la practica del
marketing. Su trabajo, particularmente en su libro "Marketing Management"”,
proporciona informacion valiosa sobre el comportamiento del consumidor
en entornos digitales. Publicado por primera vez en 1967, el libro de Kotler
sigue siendo un recurso fundamental para los especialistas en marketing
que buscan comprender las complejidades del comportamiento del

consumidor en la era digital.
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Las investigaciones y publicaciones de Kotler han arrojado luz sobre
la naturaleza cambiante del comportamiento del consumidor, enfatizando
la importancia de adaptar las estrategias de marketing para alinearse con
las tendencias digitales y las preferencias de los consumidores. Al estudiar
la teoria del comportamiento del consumidor digital, tal como la aclaran
lideres de opiniobn como Kotler, los especialistas en marketing pueden
obtener una comprension mas profunda de cémo las personas interactian
con el contenido digital, toman decisiones de compra en linea e interactian
con las marcas en el panorama digital.

Figura 1

Etapas del comportamiento del consumidor

Nota: Zendesk https://www.zendesk.com.mx/blog/como-es-comportamiento-consumidor/
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o Teoria del marketing de contenidos: La teoria del marketing de
contenidos enfatiza la creacién y distribucion de contenido valioso y
relevante para atraer y retener una audiencia claramente definida. Esta
teoria destaca la importancia de proporcionar informacién valiosa a los
consumidores en lugar de simplemente promocionar productos o servicios
directamente.

El marketing de contenidos es un enfoque de marketing estratégico que
implica la creacion y distribucion de contenido valioso, relevante y
consistente para atraer y retener una audiencia claramente definida. Uno
de los principales representantes en el campo del marketing de contenidos
es Joe Pulizzi, fundador del Content Marketing Institute. El trabajo de Pulizzi
ha sido fundamental para popularizar el marketing de contenidos como una
estrategia clave para las empresas que buscan interactuar con su publico
objetivo de manera significativa.

En 2010, Joe Pulizzi publicé un libro titulado "Obtenga contenido, obtenga
clientes”, que explora los principios del marketing de contenidos y
proporciona informacién practica sobre como las empresas pueden
aprovechar el contenido para impulsar la participacion y la lealtad de los
clientes. Este trabajo de Pulizzi ha influido en la configuracion del panorama
del marketing de contenidos y ha ayudado a establecer las mejores
practicas para crear e implementar estrategias exitosas de marketing de

contenidos.
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En general, la teoria del marketing de contenidos, defendida por lideres de
opinibn como Joe Pulizzi, enfatiza la importancia de entregar contenido
valioso a los consumidores para generar confianza, establecer autoridad vy,
en Ultima instancia, impulsar acciones rentables para los clientes. Al
comprender y aplicar los principios del marketing de contenidos, las
empresas pueden conectarse de manera efectiva con su audiencia,
diferenciarse en el mercado y lograr el éxito a largo plazo en sus esfuerzos

de marketing digital.

Figura 2

PirAmide del marketing de contenidos
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Nota: Webescuela https://webescuela.com/que-es-marketing-de-contenidos/

o Teoria de la optimizacion de motores de busqueda (SEO): la teoria de
SEOQ gira en torno a la optimizacion de sitios web y contenido para obtener
una clasificacién mas alta en los resultados de los motores de busqueda.
Al comprender los principios de SEO, como la investigacion de palabras

clave, la optimizacion de la pagina y la construcciébn de enlaces, los
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especialistas en marketing pueden mejorar su visibilidad en linea y generar
trafico organico a sus sitios web.

La optimizacién de motores de busqueda (SEO) es un aspecto crucial del
marketing digital que se centra en optimizar los sitios web para mejorar su
visibilidad y clasificacion en los resultados de los motores de busqueda.
Uno de los principales representantes en el campo del SEO es Rand
Fishkin, cofundador de Moz y destacado experto en SEO. El trabajo de
Fishkin ha influido en la configuracién de las practicas y estrategias de los
profesionales de SEO en todo el mundo.

En 2004, Rand Fishkin publicé la "Guia de SEO para principiantes”, un
recurso integral que proporciona informacion valiosa sobre los principios,
técnicas y mejores practicas de optimizacion de motores de busqueda. Esta
guia se ha convertido en una referencia para principiantes y profesionales
experimentados que buscan mejorar su comprension del SEO y maximizar
el rendimiento de su sitio web en la clasificacion de los motores de
bldsqueda (Castro, L. 2011)

En general, la teoria de la optimizacion de motores de busqueda, defendida
por expertos como Rand Fishkin, enfatiza la importancia de optimizar los
sitios web para que los motores de busqueda aumenten el trafico organico,
mejoren la visibilidad e impulsen la participacion relevante de los usuarios.
Si siguen las mejores préacticas de SEO y se mantienen actualizados sobre

los algoritmos de los motores de busqueda, los especialistas en marketing
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digital pueden mejorar su presencia en linea y atraer una audiencia mas

amplia a sus sitios web.

Figura 3

¢, Coémo funciona el SEO?
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o Teoriadel marketing en redes sociales: La teoria del marketing en redes
sociales profundiza en como las marcas pueden aprovechar las
plataformas de redes sociales para construir relaciones con su audiencia,
aumentar el conocimiento de la marca e impulsar el compromiso.
Comprender los algoritmos de las redes sociales, la segmentacion de la
audiencia y las estrategias de contenido es crucial para el éxito de las
campafas de marketing en las redes sociales.

La teoria del marketing en redes sociales abarca varios conceptos clave,
como estrategia de redes sociales, creacion de contenido, participacion

comunitaria, marketing de influencers y andlisis. Se centra en construir
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relaciones con los clientes, compartir contenido valioso y medir el impacto
de los esfuerzos en las redes sociales.

Las redes sociales brindan un canal poderoso para que las marcas
interactien con su audiencia a un nivel mas personal, recopilen
comentarios y creen un sentido de comunidad en torno a sus productos o
servicios. El marketing eficaz en las redes sociales puede generar una
mayor lealtad a la marca, referencias de boca en boca y, en Ultima
instancia, mayores ventas.

Uno de los representantes mas importantes en el campo del marketing en
redes sociales es Gary Vaynerchuk, también conocido como Gary Vee. Es
un experto en marketing digital, emprendedor y autor que ha realizado
importantes contribuciones a la industria. Gary Vaynerchuk enfatiza la
importancia de contar historias, la autenticidad y brindar valor a la audiencia
en el marketing de redes sociales.

Gary Vaynerchuk es el fundador de VaynerMedia, una agencia digital de
servicio completo que ayuda a las marcas con marketing en redes sociales,
creacion de contenido y asociaciones con influencers. Es conocido por su
experiencia en aprovechar plataformas como Facebook, Instagram, Twitter
y LinkedIn para impulsar la participacion y las conversiones en empresas
de todos los tamafos. El trabajo de Gary Vaynerchuk ha inspirado a
muchos especialistas en marketing a repensar sus estrategias de redes
sociales y priorizar la construccion de conexiones significativas con su

audiencia.
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Figura 4

¢, Como utilizar las redes sociales para generar conciencia de marca para su

startup?
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o Teoria de la optimizacion de la tasa de conversion (CRO): la teoria de
CRO se centra en optimizar el embudo de conversion para aumentar el
porcentaje de visitantes del sitio web que realizan las acciones deseadas,
como realizar una compra o completar un formulario. Al probar y
perfeccionar elementos como el disefio del sitio web, los llamados a la

accion y los formularios, los especialistas en marketing pueden mejorar las

tasas de conversién y maximizar su retorno de la inversion.
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Figura 5
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o Teoriade laautomatizacién del marketing: La teoria de la automatizacion
del marketing se centra en el uso de la tecnologia para automatizar los
procesos de marketing, como las campafas de correo electronico, el
fomento de clientes potenciales y la segmentacion de clientes. Al
implementar herramientas de automatizacién de marketing, los especialistas
en marketing pueden optimizar los flujos de trabajo, personalizar las
comunicaciones e impulsar la eficiencia en sus esfuerzos de marketing.

La automatizacion de marketing es una herramienta poderosa en el ambito
del marketing digital que implica el uso de software y tecnologia para
automatizar tareas y flujos de trabajo de marketing repetitivos. Esta
estrategia permite a los especialistas en marketing optimizar los procesos,

personalizar la comunicacion con los clientes y nutrir eficazmente a los
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clientes potenciales a través del embudo de marketing. Uno de los
principales representantes en el campo de la automatizacion del marketing
es Neil Patel, un destacado comercializador digital y emprendedor conocido
por su experiencia en diversas facetas del marketing online.

El trabajo de Neil Patel en automatizacion de marketing abarca una amplia
gama de contenido, incluidas publicaciones de blogs, videos y guias en linea
que proporcionan informacién valiosa sobre cémo aprovechar las
herramientas de automatizacién para mejorar los esfuerzos de marketing. Si
bien Neil Patel no se centra exclusivamente en la automatizacion del
marketing, sus contribuciones al campo a través de consejos practicos y
estudios de casos lo han convertido en una figura reconocida en la
comunidad del marketing digital.

El concepto de automatizacion de marketing se ha debatido ampliamente en
diversas publicaciones y recursos en linea a lo largo de los afios. Si bien
puede que no haya un solo trabajo definitivo de un autor especifico sobre
automatizacion de marketing, el conocimiento colectivo y las ideas
compartidas por expertos de la industria como Neil Patel han contribuido
significativamente a la comprension y adopcion de estrategias de
automatizacion de marketing en el panorama del marketing digital. Al
incorporar la automatizacion del marketing en sus camparias, las empresas
pueden mejorar la eficiencia, aumentar la participacion del cliente y generar

mejores resultados en sus esfuerzos de marketing.
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Figura 6

Automatizacion del Marketing
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C. Dimensiones
En la presente investigacion se adoptan las tres dimensiones utilizadas por Ponce (2022)
en su tesis Marketing Digital en la Comercializacion de Productos en una Empresa E-

Commerce, Lima, Peru, 2021:

o Dimensién 1: Uso de buscadores web
Como aclara Barrio (2015), la literatura académica considera a los medios sociales
o digitales como plataformas de publicacion de contenido donde emisor y receptor
intercambian funciones y tienen similares capacidades. Las herramientas como

blogs, wikis, podcasts, redes sociales, agregadores, etc. permiten a los usuarios
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convertirse en medios de comunicacion donde ellos toman las decisiones de los
contenidos que se publican, cémo se clasifican y cémo se distribuyen (Barrio, 2015).
Es el nuevo marketing interactivo que se realiza por medios digitales, donde se
realiza una gran interactividad entre el cliente, pues este ya no solo consume sino
produce y difunde contenidos de la empresa. Segun Garcia (2011)

Mufoz (2018) recomienda aplicar las estrategias de marketing digital con el objetivo
de incrementar las ventas de las pyme exportadoras de joyeria de plata, su mayor
énfasis es la comunicacion en las redes sociales.

Dimensién 2: Publicidad digital

Se refiere generalmente a todas las formas de transacciones relacionadas con las
actividades comerciales, incluyendo organizaciones e individuos, que estan basadas
en el proceso y transmision de datos digitalizados, incluyendo texto, sonido e imagen
(Robleto, 2004).

Es conocido también por ventas digitales Edson Cisneros (2016), lo reconoce como
una nueva forma de hacer negocios donde se ofrece productos o servicios, se
adquiere a través medios digitales y que las empresas actuales estan eligiendo

vender digitalmente para consolidarse o continuar expandiéndose.

Dimension 3: Redes sociales

Las redes sociales constituyen servicios que permiten a los internautas construir un
perfil publico o semipublico dentro de un sistema delimitado, asi como articular una
lista de otros usuarios con los que comparten una conexion y ademas ver y recorrer

su lista de conexiones y de las realizadas por otros dentro del sistema (Barrio, 2015).
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Las redes sociales aportan valor a las promociones de ventas por medio del mundo
digital, las promociones son mas interactivas, creativas y pueden captar las
reacciones del consumidor se con estas promociones por redes sociales.
En el ambito de las nuevas tecnologias de informacién y comunicacioén, las redes
sociales son aquellos sitios de internet que permiten un sistema abierto, intercambios
dinamicos entre personas, grupos o empresas en contexto diferentes Alles (2012).
1.2.2 Lacomercializacion de productos importados
A. Definicidn: “Conjunto de actividades empleadas para proporcionar y facilitar al
consumidor por medio de los canales de distribucion, la obtencion y negocio de
productos y/o servicios, que por su calidad, precio y presentacion corresponda
mejor a sus necesidades”. (Ruano, 2012, p.30).
B. Teorias y principios
o Teoria del marketing internacional
La teoria del marketing internacional enfatiza la importancia de comprender las
diferentes culturas, comportamientos de los consumidores y dinamicas de
mercado en varios paises. Al comercializar productos importados, es fundamental
adaptar las estrategias de marketing a las preferencias culturales y habitos de
compra del mercado objetivo en el pais importador. Al realizar investigaciones y
analisis de mercado exhaustivos, los especialistas en marketing pueden crear
campafias que resuenen en la audiencia local e impulsen las ventas de manera
efectiva.
El marketing internacional es un concepto fundamental en el campo del marketing

gue se centra en expandir los negocios mas alla de las fronteras nacionales para
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llegar a mercados globales. Uno de los méaximos representantes de la teoria del
marketing internacional es Theodore Levitt, reconocido economista y profesor de
la Harvard Business School. En su obra fundamental titulada "La globalizacion de
los mercados", publicada en 1983, Levitt introdujo el concepto de estandarizacion
en las estrategias de marketing en diferentes paises. Sostuvo que las empresas
deberian adoptar un enfoque global del marketing ofreciendo productos y servicios
estandarizados para lograr economias de escala y maximizar la eficiencia. El
trabajo de Levitt revoluciond la forma en que las empresas veian el marketing
internacional y enfatiz6 la importancia de atender las necesidades y preferencias
de los consumidores globales.

o Localizacién del producto:

La teoria de la localizacion de productos se centra en adaptar los productos para
satisfacer las necesidades y preferencias especificas de los consumidores en
diferentes mercados. Al comercializar productos importados, las empresas a
menudo necesitan personalizar sus productos para alinearlos con los gustos,
regulaciones y estandares locales. Por ejemplo, una empresa de alimentos que
vende snacks importados puede necesitar ajustar los sabores o el empaque para
satisfacer las preferencias del mercado objetivo.

La localizacion de productos es un concepto critico en marketing, especialmente
cuando se trata de productos importados. Implica adaptar productos para
satisfacer las necesidades, preferencias y matices culturales especificos de
diferentes mercados objetivo. Una de las figuras clave asociadas con la

localizacion de productos es Johny K. Johansson, un distinguido estudioso del
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marketing en su trabajo titulado "Marketing global: entrada extranjera, marketing
local y gestion global”, publicado en 2006, Johansson enfatiza la importancia de
personalizar los productos para que resuenen con los consumidores locales
manteniendo al mismo tiempo una imagen de marca global. Este enfoque permite
a las empresas mejorar su competitividad y atractivo en los mercados extranjeros
adaptando sus productos a los requisitos Unicos de cada mercado. Los
conocimientos de Johansson sobre la localizacion de productos han influido
significativamente en la forma en que las empresas abordan las estrategias de
marketing para productos importados en diversos entornos culturales.

C.Dimensiones

Dimensién 1: Canales de distribucién

Segun Paramo & Ramirez (2007) El canal de distribucion esta definido por “Es el

medio por el cual los integrantes de la empresa establecen diversas funciones para

efectuar la llegada de mercancias al ultimo interesado”. (p.227).

El poder en los canales de distribucion

Segun Paramo y Ramirez (2007) manifiesta que:

Para entablar una relacién entre los productores y los distribuidores, la confianza es

uno de los factores primordiales, no obstante, no todos los propietarios tienen las

mismas metas por lo que las actividades industriales entre vendedores y terceros

deben estar encargadas a una autoridad. La confianza es una expectativa,

posibilidad para las actitudes de ambas partes provocando conductas positivas.
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Las labores del canal deben concretarse por medio de la practica de la autoridad. Se
debe intentar crear una equidad entre las partes en donde puedan cambiar de igual
manera sus intereses comunes. (p.231).

Tipos de canales de distribucién

Segun Somalo (2017) “La distribucion cambia segun el sector. Con el avance
tecnoldgico del internet, los circuitos de distribucion gozan de cambios razonables
con objeto de la transformacién digital. Los canales tradicionales contintan
existiendo y trabajando, Por lo general, se puede separar en presencialmente y a
distancia dénde destacaria lo digital.” (p.95)

Dimension 2: Estrategias de comercializacion

Estrategia de producto

Una vez ya definido el producto, las estrategias del producto manifiestan las acciones
gue se van a realizar a largo plazo, en un tiempo determinado en relacién a dicho
producto o servicio.

“El producto es uno de los mas importantes, por el producto se conoce, lo evaluan o
lo rechazan en el mercado. Con el pasar de los afios, el producto favorece a la
creacion de la imagen de la empresa.” (Kotler, 1973, p.42)

Estrategia de precio

Para el precio de un producto o servicio en especifico es preciso realizar un estudio
de mercado. Por lo que hay que tener en cuenta los costos variables, vinculados a
la produccion, como los costos fijos.

“El precio es aquel valor econdmico que se le da a un producto, al precio medio de

la competencia en un segmento dado.” (Kotler, 1973, p.46)

30



Estrategia de distribucion

“Si un productor perfecciona un producto, tiene que determinar segun el margen de
su planeamiento, por cual sistema de distribucion se comercializara su produccién”.
(Somalo, 2017, p.92).

Estrategia de comunicacion

Se orientan en enviar el mensaje al consumidor, destacando todos los beneficios que
tiene el producto o servicio. Las estrategias de comunicacion utilizan, a su vez,
herramientas como la publicidad, promocién y fuerza de ventas, relaciones publicas
y las redes sociales. Debe tenerse en cuenta el impacto en el publico objetivo, no
solo en el coste de la comunicacion.

‘Las estrategias de comunicacion son una forma de interaccién para que el
consumidor adquiera su producto o servicio. Se elige el estilo, laimagen del producto
y los medios de difusibn que se desea proyectar para que sirva como estrategia.”
(Pérez, 2012)

Dimension 3: Publicidad y promocién de ventas

Ambas estan vinculadas a fomentar la comercializacion de productos o servicios. A
través de las promociones, las compafias tratan de posicionar un producto en el
mercado y por medio de la publicidad deciden persuadir e informar sobre los
beneficios de este.

Flackson (2008) manifiesta que la promocion es un comportamiento disefiado para
persuadir, informar e influir en los compradores, incluidas actividades como
publicidad, promociones de ventas y otros medios como las relaciones publicas.

Cubre una variedad de incentivos a corto plazo (cupones, premios, concursos y
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descuentos) para estimular a los clientes, empresas y agentes de la propia empresa.
(p.117)

1.3 Definicién de términos basicos

Canales de ventas: Son las diferentes interfaces entre una empresa y sus consumidores
potenciales. Estos canales de distribucién representan, por tanto, cada uno
de los medios utilizados y de las rutas que deben seguir los productos para
llegar al usuario final (Cera, 2021).

Consumidor: Un consumidor, o usuario, es toda persona fisica que actue, de forma ajena
a su actividad comercial, empresarial, oficio o profesion (Comunidad de
Madrid, 2022).

Decision de compra: Proceso detras de la compra en el que se observan las diferentes
etapas precedentes a la decision por el producto o servicio mas valioso y
que satisface las necesidades del consumidor (Barrio, 2015).

Empresa a consumidor (E2C): Venta de productos y servicios de las empresas a los
consumidores finales.

Imagen corporativa: Es una representacion mental del consumidor. Es un elemento
esencial que permite el posicionamiento de la empresa (Barron, 2000).

Inbound Marketing: Estrategias de comunicacion para conseguir mayor visibilidad a
usuarios que tienen un interés por la marca (Barrio, 2015).

Internet: Red informatica mundial, descentralizada, formada por la conexion directa entre
computadoras mediante un protocolo especial de comunicacion (Real

Academia Espafiola, 2022).
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Marca: Presentacion grafica que permite a una empresa diferenciarse en su entorno;
puede ser en forma de nombre, signo, simbolo o cualquier disefio (Barrén,
2000).

Marketing de métricas: Una métrica en marketing expresa con valores numéricos el
rendimiento de una campafa, de una estrategia o del area de marketing en
general (Kontacto, 2021).

Marketing: Para Viteri et al. (2017), el marketing surge como respuesta a la necesidad
de un didlogo entre la empresa y el cliente para generar un valor hacia este
altimo. En este proceso, conceptos como globalizacion, tecnologia, arte o
cultura son fundamentales para generar un vinculo exitoso.

Outbound Marketing: Estrategias de comunicacion para conseguir visibilidad con
usuarios en general (Barrio, 2015).

Personalizacion de contenido: Es un concepto fundamental dentro del marketing digital.
Para Rivera (2015), es una de las principales diferencias entre el marketing
tradicional y el digital. La personalizacion de contenido es un objetivo del
marketing digital con el fin de que los usuarios tengan una experiencia Unica
y personalizada. Alude al proceso de transformar un producto ya existente
y de retocarlo a gusto del consumidor/usuario

Posicionamiento: Consiste en ocupar un espacio en la mente del consumidor. Otorga
una diferenciacion entre los competidores (Barrio, 2015).

Publicidad Digital: Son anuncios promocionales por medio de plataformas digitales que
ofrecen al consumidor informacién sobre el producto o servicio ofrecido. Su

funcion es divulgar los anuncios por internet (Barrio, 2015).
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Reach: Herramienta de medicién de la cantidad de personas alcanzadas en una
campafa de publicidad.

Remarketing: Consiste en crear campafas de anuncios personalizadas para aquellos
usuarios que ya han visitado previamente tu web o e-commerce, con el
objetivo de incrementar el ROI (Ventura, 2021).

Segmentacién de mercado: Un grupo relativamente grande y homogéneo de
consumidores que tiene en comuan caracteristicas y se busca satisfacer una
cierta necesidad (Barron, 200).

SEM: Search Engine Marketing. Esta herramienta se utiliza en marketing digital para
realizar anuncios publicitarios pagados en los buscadores (Barrio, 2015)

SEO: Search Engine Optimization, posicionamiento organico de las paginas web. En
sintesis, es el proceso por el cual se puede mejorar la visibilidad y el
alcance de un sitio web en los resultados organicos de los diferentes
buscadores en linea (Cardona, 2021).

Sistema de gestion de contenidos (CMS): Con este software se administra y gestiona
contenido para una pagina web. Permite la organizacion de datos y facilita

el uso de la personalizacion de los consumidores (Cardona, 2021).
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CAPITULO II. HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1 Formulacién de hipotesis principal y especificas
2.1.1 Hipdtesis principal
El marketing digital se relaciona significativamente con la comercializacion de
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru ,2023.
2.1.2 Hipdtesis especificas

o Los buscadores web, como dimension del marketing digital se relaciona
significativamente con la comercializacibn de productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru, 2023.

o La publicidad digital, como dimensiébn del marketing digital se relaciona
significativamente con la comercializacién de productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru, 2023.

o Las redes sociales, como dimension del marketing digital se relacionan
significativamente con la comercializacibn de productos de la empresa

Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru, 2023.

2.2 Variables y definicién operacional

2.2.1 Variable 1: Marketing digital
A. Definicion conceptual
El marketing digital es el proceso mediante el cual uno puede ofrecer sus productos o
servicios a través de Internet, aprovechando al maximo los beneficios que la red puede
ofrecer. Al mismo tiempo, considera que el marketing digital es un sistema altamente
confiable que permite reducir y aumentar la personalizacion y el numero de clientes
para el negocio. (Habyb, 2017).
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B. Definicion operacional
Esta variable fue operacionalizada a través de tres dimensiones: buscadores web,
publicidad digital, redes sociales, esto permiti6 determinar si el marketing digital
influiria en la comercializacion de productos de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L., Lima, Perd, 2023. Para medirla se aplic6é un cuestionario de 18
preguntas.

2.2.2 Variable 2: Comercializacion de productos importados
A. Definicion conceptual
La comercializacion son un conjunto de actividades que consiste en vender un
producto y/o servicio, a un mercado en el que son adquiridos por consumidores finales.
(Caurin,2018)
B. Definicién operacional
Esta variable fue operacionalizada a través de 3 dimensiones: canales de distribucion,
estrategias de comercializacion, publicidad y promocion de ventas, esto permitié
determinar si el marketing digital influiria en la comercializacién de productos de la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L para medirla se aplico un cuestionario

de 16 preguntas.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Disefio metodoldgico
El disefio metodoldgico es el conjunto de procedimientos para dar respuesta a la
pregunta de investigacion y comprobar la hipétesis. Plan o estrategia concebida para dar

respuesta al problema y alcanzar los objetivos de investigacion (Bernal, 2006).

3.1.1 Enfoque

Esta investigacion se realiz6 bajo el enfoque cuantitativo. Representa un conjunto
de procesos organizado de manera secuencial para comprobar ciertas suposiciones.
Cada fase precede a la siguiente y el orden es riguroso, aunque desde luego, podemos
redefinir alguna etapa. Parte de una idea que delimita y, una vez acordada, se generan
objetivos y preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o
perspectiva teérica. De las preguntas se derivan hipétesis y determinan y definen
variables; se traza un plan para probar las primeras (disefio, que es como “el mapa de la
ruta”); se seleccionan casos o unidades para medir en estas las variables en un contexto
especifico (lugar y tiempo); se analizan y vinculan las mediciones obtenidas (utilizando
métodos estadisticos), y se extrae una serie de conclusiones respecto de la o las

hipotesis (Hernandez y Mendoza, p.7, 2018).
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Figura 7

Proceso de investigacion cuantitativa

Fase Fase 2 Fase 3 Fased Fase 5
Revisidn de la Elaboracion de
Planteamient Visualizacion del N
vanteamiento Reratura y desarollo hipotests y
Iden 4 - 1 dleanco del -
gdel probiema del marco o el definicion ge
50010
perspectiva 1eonca varlables
Elaboraciin del Definicion v Desarrolio del
? Andlisis de los Racoleccion de los ! '
reporte de - - < seleccion dela dsefio de
dalos gatos
resullados muestra Investigacion
Fase 10 Fase 9 Fase & Fase Fase b

Nota: Hernandez y Mendoza (2018)

3.1.2 Tipo

La tesis se clasifica como una investigacion aplicada debido a su naturaleza
practica y relevancia directa para las operaciones comerciales del mundo real. Esta
investigacion se centra en examinar como Balexpo Maderas S.R.L. puede utilizar,
eficazmente, las estrategias de marketing digital para mejorar sus esfuerzos de
comercializaciéon en la industria de importacion. Al estudiar los desafios especificos que
enfrenta la empresa al implementar técnicas de marketing digital y analizar los resultados
de estas estrategias en sus procesos de comercializacion, la investigacién tiene como
objetivo proporcionar ideas y recomendaciones practicas que se pueden aplicar
directamente para mejorar el desempefio de marketing de la empresa y los resultados

comerciales generales.
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3.1.3 Nivel

La presente investigacion es de nivel correlacional, estos estudios “Tienen como
proposito conocer la relacion o grado de asociacion entre dos 0 mas conceptos,
variables, categorias o fendbmenos en un contexto en particular’ (Hernandez y Mendoza,
p.105, 2018). Se puede identificar una correlacion positiva entre las variables, cuando
una incrementa su valor, y la otra también lo sube. Se puede identificar una correlacion
negativa entre las variables, cuando una incrementa su valor, y la otra también lo

disminuye.

3.2 Diseio muestral

3.2.1 Poblacién
Segun Lépez, L. (2004) la poblacion es la totalidad de elementos o individuos que

tienen ciertas caracteristicas similares y sobre las cuales se desea hacer inferencia.
Mientras que la muestra es la parte de esa poblacién que se selecciona y sobre la cual
se efectlia la medicién y observacién de las variables. La poblacion estara constituida
por los 126 clientes recurrentes de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. dato
proporcionado por el area de ventas.
3.2.2 Muestra

De igual manera, Lopez (2004) también expresa que la muestra es el subconjunto,
parte de poblacion, seleccionados por métodos diversos, pero siempre teniendo en
cuenta la representatividad del universo. Es decir, una muestra es representativa si reune

las caracteristicas de los individuos del universo.
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Unidad de analisis: un cliente recurrente de la empresa Importadora Balexpo Maderas
S.R.L.

Tipo de muestreo: aleatorio simple

Tamafio: el tamafio minimo de la muestra fue determinada de tal forma que permita
estimar el valor de los parametros con un error de +0,10 y un nivel de confianza de 0,925.
Se asumié una probabilidad de 0,50 que el registro de la variable sea correcto. Se utilizd

la formula siguiente:

2
NO’2 (Zl—ﬁ>
2

n 2
(N —1)e? + o2 (zl_g)
2

Donde,

N = Tamafio de la poblacion = 126

o’=p x q=0,50x0,50=0,25

n = Tamafo de la muestra

Z = Valor de abscisa, en la distribucién normal estandar = 1,43953147
p = Probabilidad de acierto = 0,50

g = Probabilidad de error = 0,5

€ = Margen de error = 0,10

126 x 0,25 x 1,43953147>

n = ~ = 40.4469884 = 40
(126-1) x 0,102+ 0,25 x 1,43953147

La investigacion requiere un tamafio de muestra de 40 para estimar los parametros con

un nivel de confianza de 0.925 y con un margen de error de 0,10.

40



3.3 Técnicas de recoleccion de datos

Los datos seran recolectados a través de la aplicacién de un instrumento de 34

preguntas elaborados bajo una escala de Likert, agrupadas en dos partes:

o Parte I: Marketing digital con 18 preguntas.

o Parte Il: Comercializacion de productos importados: con 16 preguntas.

Tabla 1

Ficha técnica de la encuesta

Elaborado por:

Realizada por:

Nombre de la encuesta:

Poblacion:

Unidad de muestreo:
Tamafio de la muestra:
Nivel de confianza:
Error estimado:

Fecha de creacion:
Area de cobertura:
Técnica de aplicacion:

Objetivo de la encuesta:

Bach. Leonardo Jefferson Pérez Arroyo
Bach. Victoria Elba Bances Arroyo

Bach. Leonardo Jefferson Pérez Arroyo
Bach. Victoria Elba Bances Arroyo
Encuesta para determinar la relacién
entre Marketing Digital y comercializacion
en la Empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L. 2023

126 clientes recurrentes de la empresa
importadora Balexpo maderas S.R.L.
durante octubre 2023

Un cliente recurrente

40 clientes recurrentes

0.925

0.10

3 de octubre 2023

Ate, Lima

Virtual, a través de Google forms
Determinar de qué manera el marketing
digital se relaciona con la
comercializaciébn de productos de la
empresa Importadora Balexpo Maderas
S.R.L., Lima Pera 2023

Numero de preguntas formuladas: 34
Técnica de validacion: Juicio de experto
Tipo de preguntas formuladas: Cerradas
Escala empleada: Likert
Numero de categorias de respuestas: 5
1 Nunca
2 Casinunca
Valores de la escala: 3 Aveces
4 Casi siempre
5 Siempre
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La validacion fue realizada por tres profesionales
Experto Calificacién
Dr. Javier Oyarce Cruz Cumple con la finalidad y objetivos propuestos
Psic. José Diaz Torres Cumple con la finalidad y objetivos propuestos

Ing. Joel Gbmez Meza Cumple con la finalidad y objetivos propuestos

3.4 Técnicas estadisticas para el procesamiento de datos

Una vez terminado la recoleccion de los datos por medio de los instrumentos se

realizé los siguientes pasos para el andlisis de datos:

o

Data de resultados: La informacion seré seleccionada y se generaran codigos para
cada uno de los sujetos que componen la muestra, para su posterior llenado de la
data de resultados obtenidos con las respectivas escalas de valoracion asignadas
por respuestas en una hoja de célculo o en un software estadistico como el SPSS.
Se realiza la prueba de fiabilidad para determinar si los resultados obtenidos se
pueden generalizar

Andlisis de fiabilidad: se determiné al Alfa de Cronbach y los cuestionarios fueron
validados por método del juicio de expertos

Andlisis descriptivo: En este punto se organizaran los datos en tablas y graficas
estadisticas, en las cuales se presentaran las categorias de las variables, las
frecuencias absolutas, frecuencias relativas, para luego realizar la interpretacion de
los resultados obtenidos por cada una de las tablas presentadas.

Elaboracion de las pruebas estadisticas: Como los datos son cualitativos, se
aplicaron pruebas no paramétricas: Tau b de Kendall para correlaciones simples y

W de Kendall para correlaciones mdltiples.
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o Discusion de los resultados: Finalmente, después de las etapas anteriores

mencionadas se llevo a cabo la discusion a partir de los resultados obtenidos.

3.5 Aspectos éticos
Se toma en cuenta los siguientes principales tedricos:

o Los criterios éticos de la recoleccion de datos de nuestra investigacion seran los
conocimientos adquiridos en toda la carrera profesional de administracién de
negocios internacionales.

o Claridad: Se mantendra la informaciéon de una manera simple y ordenada, para su
facil comprensiéon y entendimiento por cual validamos de la claridad de nuestras
fuentes, la confiabilidad de la fuente y la transcripcién de ésta.

o Transparencia: Los datos recopilados se mostraran tal y como hayan sido

recolectados sin intervenciones externas que modifiquen el resultado
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1 Andlisis de fiabilidad

El andlisis de fiabilidad es una técnica utilizada en la investigacién para evaluar la
consistencia y estabilidad de una medida o escala. El objetivo principal del analisis de
fiabilidad es determinar si las preguntas o items de una escala miden de manera

consistente una variable o constructo especifico.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N° de
Cronbach elementos
0,966 34

Comentario: La fiabilidad medida por el Alfa de Cronbach debe ser mayor a 0,7 para
gue el instrumento tenga una adecuada consistencia interna. En este caso se obtuvo
0.966 constituye un excelente valor. Los resultados a los que lleguemos podran ser

generalizados.

Estadisticos total-elemento

. Varianza de la L, Alfa de
Media de la escala . Correlacion .
) e escala si se Cronbach si se
si se elimina el T elemento-total .
elimina el . elimina el
elemento corregida
elemento elemento

1. ¢ Considera Ud. que es necesario

tener presencia web para la

promocién y comercializacion de los 145,45 254.767 0,609 0,966
productos de la empresa

Importadora Balexpo Maderas

S.R.L?

2. ;Considera Ud. que, al tener una

buena visibilidad y posicionamiento

en buscadores como Google, le 145,55 254,203 0,605 0,066
permita elegir mejor sus productos

de la empresa Importadora Balexpo

Maderas S.R.L?
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3. ¢ Considera Usted que, los
buscadores de Google lo ayuden a
acceder con facilidad a la empresa 'y
a sus productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas
S.R.L?

4. i Cree Ud. que la mejor manera
de adquirir productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L
es mediante un buscador web?

5. ¢ Cree Ud. que se deba utilizar
palabras claves y concretas en los
buscadores web para adquirir un
producto de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L?

6. ; Consideraria Ud. importante que
la publicidad digital de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L
sea atractiva e informativa?

7. ¢, Considera Ud. que la publicidad
digital aumentaria la visibilidad y
vistas en las paginas web?

8. ¢ Considera Ud. que se debe
mejorar y fortalecer la publicidad en
internet para que sea mas percibida
para todos?

9. ;/Considera Ud. que los sitios web
deben mejorarse para poder adquirir
los productos?

10 ¢, Con que frecuencia cree usted
que la empresa fortalece sus redes
sociales para comunicarse con sus
clientes?

11 ¢ Considera usted que las redes
sociales son ideales para
promocionar productos de la
empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?

12 ¢ Con que frecuencia el uso de
redes sociales influye positivamente
en las relaciones comerciales?

13 ¢ Considera que las redes
sociales son una buena forma de
ofrecer y comercializar los productos
de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?

14.; Considera Ud. que las redes
sociales serian efectivas para la
adquisicion de los productos de la
empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L ?

15 ¢ Considera Usted que el uso de
redes sociales seria eficiente e
indispensable en estos momentos?

145,65

146,05

146,05

145,58

145,48

145,73

145,53

145,90

145,63

145,65

145,63

145,70

145,70

45

255,362

253,792

251,177

256,763

255,897

255,230

253,384

248,451

251,625

254,028

252,343

249,241

248,318

0,574

0,475

0,537

0,401

0,655

0,443

0,657

0,650

0,732

0,600

0,752

0,801

0,797

0,966

0,967

0,966

0,967

0,966

0,967

0,966

0,966

0,965

0,966

0,965

0,965

0,965



16 ¢ Considera Ud. que las redes
sociales jugarian un papel
importante de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L
deberia utilizar para publicitar sus
productos?

17 i Considera Ud. que el uso de las
redes sociales en la publicidad
digital permitiria de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L
a incrementar sus ventas?

18 ¢ Considera Usted que se deberia
ser creativo con el contenido en
sitios como Facebook, donde
participen los clientes sobre ofertas
especiales, promociones,
descuentos para captar su interés?
19.4 Considera Ud. que los canales
de distribucion de los productos que
adquiere de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L , han sido
los mas eficaces en pandemia?
20.4,Con que frecuencia compraria
sus productos mediante el App Store
de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?

21.; Estas satisfecho con los
productos que te vende la empresa
Importadora Balexpo Maderas
S.R.L?

22 ; Esta de acuerdo con la idea de
que actualmente la mejor forma de
comunicarse el cliente con la
empresa es mediante el internet?
23.;,Cree usted que, la adaptacion al
cambio ha impactado con respecto a
la adquisicion de sus productos?

24 ; Cree usted que, los anuncios
publicitarios te favorecen a la hora
de escoger tu producto?

25.; Cree usted que, la experiencia
que le brinda la empresa al realizar
sus compras contribuye en su
fidelizacion hacia ellos?

26.4 Considera Ud. que, las redes
sociales son eficaces para ofrecer y
comercializar productos?

27.Cree Ud. que contar con
publicidad online favoreceria en la
comercializaciéon de los productos de
la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?

145,63

145,63

145,60

146,23

146,43

145,93

145,90

145,95

146,05

145,75

145,70

145,75

46

250,804

248,702

254,195

243,256

244,097

250,122

249,528

246,305

249,792

251,423

247,292

246,397

0,776

0,831

0,596

0,724

0,699

0,680

0,664

0,752

0,528

0,695

0,847

0,847

0,965

0,965

0,966

0,965

0,966

0,965

0,966

0,965

0,967

0,965

0,965

0,964



28.¢ Considera Ud. que, el uso de
redes sociales permitiria ampliar las
ventas y aumentar el niumero de
seguidores de la empresa
Importadora Balexpo Maderas
S.R.L?

29.; Considera Ud. importante el uso
de plataformas digitales de
comercializacién?

30.4,Cree usted que, el conocer
diversas plataformas digitales te
permita adquirir productos sin
necesidad de salir de tu hogar?

31.¢ Considera Ud. que, utilizando
las estrategias de bajo precio,
promociones y descuentos se pueda
lograr el incremento de las ventas?
32.;,Considera Ud. que, el
conocimiento del consumidor influye
a la hora de decidir la compra de un
producto?

33.¢Considera Ud. que, la
percepcion que tiene de la empresa
influye en su decision de compra de
un producto?

34.; Considera Ud. que, el precio y
la publicidad de un producto sobre
otro influye en la decision de
compra?

Comentario: En la tabla estadistico-elemento muestra los nuevos alfa de Cronbach
si se quitara alguna de las preguntas, buscando un mayor valor. Se observé un
valor ligeramente mayor si se eliminara cada una de 8 preguntas, aunque el

aumento en el coeficiente Alfa de Cronbach no es relevante, por lo tanto, no se

145,65

145,63

145,70

145,68

145,85

145,73

145,78

anulé ninguna de las preguntas.

4.2 Analisis de normalidad
A. Formulacién de hipétesis
Ho: Los datos de la muestra provienen de una distribucién normal

Ha: Los datos de la muestra no provienen de una distribucion normal

B. Nivel de significacién: a = 0.05

249,310

248,035

252,369

248,687

250,695

250,922

246,846

C. Prueba estadistica: Shapiro-Wilk (pues n < a 50)

D. Célculos

0,798

0,813

0,603

0,779

0,575

0,717

0,830

0,965

0,965

0,966

0,965

0,966

0,965

0,965



Tabla 2

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico Gl Sig. Estadistico gl Sig.
MARKETING DIGITAL 0,125 40 0,118 0,913 40 0,005
COMERCIALIZACION DE 0,183 40 0,002 0,921 40 0,008

PRODUCTOS IMPORTADOS

a. Correccion de la significacién de Lilliefors

Figura 8
Q-Q normal de marketing digital

o

MNormal esperads

-39

T T T T T
G0 70 &l a0 100

Valor chservado

El grafico Q-Q normal es una herramienta muy util para evaluar si una muestra de
datos sigue una distribucién normal. La bisectriz en el grafico Q-Q normal
representa la distribucién normal tedrica, mientras que los puntos en el grafico
representan los cuantiles de la muestra que se estan evaluando

Si los puntos en el gréafico estan aproximadamente en linea con la bisectriz, esto

sugiere que la muestra sigue una distribucién normal. Sin embargo, si los puntos
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se desvian significativamente de la bisectriz, esto sugiere que la muestra no sigue

una distribucién normal.

Figura 9

Q-Q normal de comercializacion de productos importados

MNaormal esperade

=
=]

“ 50 ) o

Walor absarvade

En particular, si los puntos estan por encima de la bisectriz en la parte superior del gréafico
y por debajo de la bisectriz en la parte inferior del grafico, esto sugiere que la muestra
tiene colas méas pesadas de lo que se esperaria en una distribucién normal. Esto podria
indicar que hay valores extremos en la muestra que estan causando esta desviacion

En conclusién:

o Dado que el tamafio de muestra es menor a 50 se us6 los resultados de la Shapiro-
Wilk.

o Parala variable 1 Marketing Digital el p-valor = 0.005 menor al nivel de significacion
establecido en 0.05, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y la evidencia permite
afirmar que la muestra fue extraida de una poblacion que no se ajusta a una
distribucion normal, en consecuencia, se usaron técnicas de estadistica no

paramétrica para comprobar las hipotesis.
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o Para la variable 2 Comercializacién de Productos Importados el p-valor = 0,008
menor al nivel de significacion establecido en 0.05, por lo tanto, se rechaza la
hipotesis nula y la evidencia permite afirmar que la muestra no fue extraida de una
poblacion que se ajusta a una distribucion normal, en consecuencia, se usaron

técnicas de estadistica no paramétrica para comprobar las hipotesis.

Figura 10

Valores del coeficiente de correlacion de Kendall

Comelacion Kendall

Nagatva perfacts [ | Pesitiva perfacta K
Negativa muy fuere 108 | Positiva muy fuerta |08
Negativa meda | 075 | Positiva meda s |
Negatva debs | 050 | Pesitva debi | 0.50

No comelacidn 1,010 | No comelacitn .10

NOTA: IT Medical Team

4.3 Analisis descriptivo

Consiste en resumir y presentar los datos recopilados durante el proceso de
investigacion. Implica organizar los datos de una manera significativa para describir y
comprender las caracteristicas de las variables en estudio. El analisis descriptivo ayuda
a proporcionar una imagen clara del conjunto de datos y permite a los investigadores

identificar patrones, tendencias y relaciones dentro de los datos.
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4.3.1 Variable 1: Marketing Digital

Tabla 3

Distribucién de encuestados que consideran tener presencia para la promocion y

comercializacion.

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

A veces 2

- Casi siempre 7
Validos  giempre 31 77,5
Total 40 100,0

5,0 5,0

17,5 22,5
77,5 100,0
100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 11

Distribucién de encuestados que consideran tener presencia para la promocion y

comercializacion.

40

309

207

Frecuencia

[ 1

o T T
A veces Casi siempre

T
Siempre

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Basandonos en los resultados de la pregunta, se observa que la gran

mayoria de los encuestados considera que es importante tener presencia web para la

promocion y comercializacion de los productos de la empresa. De hecho, la opcion

"Siempre" fue la respuesta mas seleccionada, con un total de 31 encuestados que

eligieron esta opcion. La segunda opcién mas seleccionada fue "Casi siempre", con un
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total de 7 encuestados que la eligieron. Estos resultados sugieren que la presencia web
puede tener un impacto significativo en la comercializacion de productos y es una
herramienta que no se puede ignorar en la era digital actual, ya que demuestran la
importancia de la presencia web en la comercializacién de productos y pueden respaldar

la necesidad de una estrategia de marketing digital sélida para la empresa.

Tabla 4
Distribucién de encuestados que consideran tener una buena visibilidad y

posicionamiento en buscadores como Google

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
A veces 2 5,0 5,0 5,0
Validos Casi siempre 11 27,5 27,5 32,5
Siempre 27 67,5 67,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 12
Distribucién de encuestados que consideran tener una buena visibilidad y

posicionamiento en buscadores como Google.

309

204

Frecuencia

[ ]

T T T
A veces Casi siempre Siempre

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

0
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Interpretacion: Estos resultados sugieren que la visibilidad y el posicionamiento en
buscadores pueden tener un impacto significativo en la eleccion de productos por una
gran cantidad de personas. Sin embargo, también se puede observar que hay quienes
creen que esto no siempre es el caso, con 2 encuestados seleccionando la opcién "A
veces". En general, estos resultados sugieren que la visibilidad y el posicionamiento en
buscadores pueden tener un impacto positivo en la eleccién de productos de una
empresa. Estos resultados pueden ser Utiles para la tesis, ya que demuestran la
importancia de tener una buena visibilidad y posicionamiento en buscadores para la
eleccion de productos y pueden respaldar la necesidad de una estrategia de marketing

digital sélida para la empresa.

Tabla 5
Distribucién de encuestados que consideran que los buscadores de Google lo ayuden a
acceder con facilidad a la empresa y a sus productos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje o)
valido acumulado

A veces 1 2,5 2,5 2,5

Validos Casi siempre 17 42,5 42,5 45,0
Siempre 22 55,0 55,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 13
Distribucién de encuestados que consideran que los buscadores de Google lo ayuden a

acceder con facilidad a la empresa y a sus productos.

257

209
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Se observa que la mayoria de los encuestados (39 de 40) considera que
los buscadores de Google son utiles para acceder con facilidad a la empresa y a sus
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. En particular, 22
encuestados siempre consideran que los buscadores de Google son utiles, mientras que
17 encuestados los consideran Utiles casi siempre. Solo un encuestado los considera
Gtiles a veces, y ningun encuestado declaré que nunca o casi nunca los considera Utiles
Estos resultados sugieren que la presencia en linea de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L. es muy importante y que los buscadores de Google son una herramienta
efectiva para que los clientes potenciales encuentren la empresa y sus productos. Es
posible que la empresa tenga una buena estrategia de marketing digital que incluya la
optimizacion del motor de busqueda (SEO) y publicidad en linea que hacen que la

empresa y sus productos sean mas visibles en los resultados de busqueda de Google.
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Tabla 6
Distribucién de encuestados que consideran que la mejor manera de adquirir productos

de la empresa es mediante un buscador web.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje i~
valido acumulado

A veces 9 22,5 22,5 22,5

Validos C_asi siempre 17 42,5 42,5 65,0
Siempre 14 35,0 35,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 14
Distribucidn de encuestados que consideran que la mejor manera de adquirir productos

de la empresa es mediante un buscador web.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: La mayoria de los encuestados considera que la mejor manera de
adquirir productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L es a través de un
buscador web. Ademas, un total de 9 encuestados seleccionaron la opcion "A veces", lo
cual sugiere que, aunque no siempre prefieran adquirir los productos de la empresa a
través de un buscador web, a veces si lo hacen. Sin embargo, no se obtuvieron
respuestas negativas en las opciones "Nunca" y "Casi nunca". Estos resultados pueden

ser Utiles para la empresa, ya que pueden indicar la necesidad de mejorar su presencia
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en linea y su visibilidad en los motores de busqueda para que los clientes puedan

encontrar facilmente sus productos a través de un buscador web.

Tabla 7

Distribucidon de encuestados que consideran que se debe utilizar palabras claves y

concretas en los buscadores web para adquirir un producto.

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
A veces 11 27,5 27,5 27,5
Validos Casi siempre 13 32,5 32,5 60,0
Siempre 16 40,0 40,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 15

Distribucién de encuestados que consideran que se debe utilizar palabras claves y

concretas en los buscadores web para adquirir un producto.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Basado en los resultados de la encuesta, se interpreta que la mayoria

de las personas encuestadas (29 de 40) consideran que el uso de palabras clave y

concretas en los buscadores web es importante al momento de adquirir un producto de

la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. Esto sugiere que la empresa deberia

asegurarse de utilizar palabras clave relevantes en su sitio web y en sus estrategias de
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marketing digital para mejorar su visibilidad en los motores de blusqueda y asi facilitar
el acceso a sus productos a los usuarios que buscan informacion sobre ellos en linea.
Es importante destacar que el uso de palabras clave concretas y relevantes son
también una estrategia de marketing digital efectiva para mejorar el posicionamiento de
la empresa en los buscadores web y atraer trafico de calidad a su sitio web.

Tabla 8
Distribucién de encuestados que consideran importante que la publicidad digital sea

atractiva e informativa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje s
valido  acumulado

A veces 4 10,0 10,0 10,0

Validos Casi siempre 8 20,0 20,0 30,0
Siempre 28 70,0 70,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 16
Distribucién de encuestados que consideran importante que la publicidad digital sea

atractiva e informativa.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Interpretacion: Estos resultados sugieren que la mayoria de los encuestados
considera que la publicidad digital bien disefiada y con informacion relevante es
esencial para la promocién y comercializacién de los productos de la empresa. La
publicidad digital atractiva e informativa puede ayudar a la empresa a atraer nuevos
clientes y retener a los ya existentes, lo que puede tener un impacto positivo en la
comercializacién de sus productos.

Es importante tener en cuenta que estos resultados son especificos para la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L, y es posible que los resultados sean diferentes

para otras empresas en diferentes industrias.

Tabla 9
Distribucidén de encuestados que consideran que la publicidad digital aumentaria la

visibilidad y vistas en las paginas web.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje o
J valido acumulado

Casi siempre 12 30,0 30,0 30,0
Validos Siempre 28 70,0 70,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 17
Distribucién de encuestados que la publicidad digital aumentaria la visibilidad y vistas

en las paginas web.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Basandonos en los resultados de la pregunta, parece que la mayoria
de los encuestados (un 70%) cree que la publicidad digital siempre aumentaria la
visibilidad y las vistas en las paginas web. Ademas, un 30% cree que casi siempre lo
haria. Sin embargo, es importante tener en cuenta que ningin encuestado respondio
"nunca" o "casi nunca", lo que indica que la publicidad digital podria tener algun impacto
en la visibilidad y las vistas en las paginas web. Esto puede ser relevante, ya que
sugiere gue la publicidad digital podria ser una herramienta efectiva para aumentar la
visibilidad y las vistas en linea de la empresa. Sin embargo, se necesitaria una
investigacion mas detallada para determinar la efectividad de la publicidad digital

especificamente para la empresa Balexpo Maderas S.R.L.
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Tabla 10
Distribucién de encuestados que consideran que se debe mejorar y fortalecer la

publicidad en internet para que sea mas percibida para todos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje re
valido acumulado

A veces 5 12,5 12,5 12,5

Validos C_asi siempre 12 30,0 30,0 42,5
Siempre 23 57,5 57,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 18
Distribucién de encuestados que consideran que se debe mejorar y fortalecer la

publicidad en internet para que sea mas percibida para todos.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Segun los resultados de la encuesta, es importante tener en cuenta
gue una buena publicidad en internet puede aumentar la visibilidad y el conocimiento
de la marca, lo que, a su vez, puede conducir a un aumento en las ventas y la
rentabilidad de la empresa. Por lo tanto, es esencial que la empresa revise y mejore
constantemente su estrategia de marketing digital para asegurarse de que esta

llegando a su publico objetivo de manera efectiva.
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En resumen, la mayoria de los encuestados consideran que se debe mejorar y
fortalecer la publicidad en internet para que sea mas percibida para todos, lo que
sugiere que la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. debe enfocarse en
mejorar su estrategia de marketing digital para aumentar la visibilidad y el conocimiento

de la marca entre su publico objetivo.

Tabla 11
Distribucidén de encuestados que consideran que los sitios web deben mejorarse para

poder adquirir los productos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje -~
valido acumulado

A veces 2 5,0 5,0 5,0

Validos Casi siempre 10 25,0 25,0 30,0
Siempre 28 70,0 70,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 19
Distribucién de encuestados que consideran que los sitios web deben mejorarse para
poder adquirir los productos.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Interpretacion: Basandonos en los resultados de la pregunta, la mayoria de los
encuestados (28 de 40) consideran que es necesario mejorar los sitios web para adquirir
productos. Ademas, un numero significativo de encuestados (10 de 40) piensan que los
sitios web necesitan mejoras frecuentes para que los clientes puedan adquirir productos.
Estos resultados sugieren que la mayoria de los encuestados consideran que la mejora
continua de los sitios web es importante para adquirir productos y satisfacer las
necesidades de los clientes. Como se menciona, es importante que las empresas se
adapten a las tendencias del marketing digital para mejorar la comercializacion de sus
productos. La optimizacion de los sitios web es una parte importante de esta adaptacion,
y estos resultados indican que los consumidores valoran las mejoras en los sitios web

para mejorar su experiencia de compra.

Tabla 12
Distribucidén de encuestados que consideran con qué frecuencia creen que la empresa

fortalece sus redes sociales para comunicarse con sus clientes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

A veces 9 22,5 22,5 22,5

Validos Casi siempre 11 27,5 27,5 50,0
Siempre 20 50,0 50,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 20
Distribucién de encuestados que consideran con qué frecuencia creen que la empresa

fortalece sus redes sociales para comunicarse con sus clientes.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Estos resultados apuntan a la importancia que tiene para una empresa
contar con una estrategia de comunicacion efectiva en redes sociales, ya que es una
manera de interactuar con los clientes y potenciales clientes, ofrecerles informacién
relevante y actualizada, y fomentar la lealtad a la marca. Es necesario que la empresa
se esfuerce por fortalecer su presencia en redes sociales, no solo para comunicarse con
sus clientes, sino también para promocionar sus productos y servicios, generando asi un
mayor impacto en el mercado. En resumen, estos resultados sugieren que la empresa
debe seguir trabajando en su estrategia de marketing digital para mejorar su

comunicacion con los clientes y fortalecer su presencia en redes sociales.
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Tabla 13
Distribucién de encuestados que consideran que las redes sociales son ideales para

promocionar productos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje i~
valido acumulado

A veces 2 5,0 5,0 5,0

Validos Casi siempre 14 35,0 35,0 40,0
Siempre 24 60,0 60,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
Figura 21
Distribucién de encuestados que consideran que las redes sociales son ideales para

promocionar productos.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Segun los resultados de la pregunta, Esto sugiere que una estrategia
de marketing digital que incluya las redes sociales podria ser efectiva para promocionar
los productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. Sin embargo, es
importante tener en cuenta que la efectividad de una estrategia de marketing digital

depende de muchos factores, como el tipo de productos, el publico objetivo y la calidad
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del contenido. Por lo tanto, es recomendable que la empresa realice una investigacion
mas detallada antes de implementar una estrategia de marketing digital en las redes

sociales.

Tabla 14
Distribucidon de encuestados que consideran con qué frecuencia el uso de redes

sociales influye positivamente en las relaciones comerciales

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
A veces 2 5,0 5,0 5,0
Validos Casi siempre 15 37,5 37,5 42,5
Siempre 23 57,5 57,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 22
Distribucidén de encuestados que consideran con qué frecuencia el uso de redes

sociales influye positivamente en las relaciones comerciales.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Segun los resultados de la encuesta. Esto sugiere que el uso efectivo

de las redes sociales puede ser una herramienta valiosa para la promociéon y
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comercializacion de los productos de la empresa. Ademas, estas respuestas podrian ser
indicativas de que la presencia en las redes sociales y el uso adecuado de las mismas
pueden ser una forma efectiva de comunicarse con los clientes y fomentar relaciones
comerciales duraderas y beneficiosas. Es importante destacar que, aunque solo un
pequefio porcentaje de los encuestados respondid "A veces", esto aun sugiere que el
uso de las redes sociales puede tener un impacto positivo en las relaciones comerciales
en ciertas circunstancias o con ciertos clientes. En general, estos resultados sugieren
gue es importante que las empresas consideren el uso efectivo de las redes sociales
para promocionar, comercializar sus productos y mantener relaciones comerciales
positivas con los clientes.

Tabla 15
Distribucién de encuestados que consideran que las redes sociales son una buena

forma de ofrecer y comercializar los productos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

A veces 1 2,5 2,5 2,5

Validos Casi siempre 16 40,0 40,0 42.5
Siempre 23 57,5 57,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 23
Distribucién de encuestados que consideran que las redes sociales son una buena

forma de ofrecer y comercializar los productos.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Basandonos en los resultados de la encuesta, hay una tendencia
positiva hacia el uso de las redes sociales como una forma efectiva de promocionar los
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. Sin embargo, también es
importante tener en cuenta que el éxito de una estrategia de marketing digital en las
redes sociales depende de muchos factores, como el tipo de productos, el publico
objetivo y la calidad del contenido. Es recomendable que la empresa realice una
investigacion mas detallada antes de implementar una estrategia de marketing digital en
las redes sociales.

Ademas, aunque las redes sociales pueden ser una herramienta efectiva para
promocionar productos, no deben ser la Unica herramienta utilizada en una estrategia de
marketing digital. Es importante utilizar un enfoque integral que incluya otras tacticas de

marketing para lograr el éxito en la comercializacion de los productos.

67



Tabla 16
Distribucién de encuestados que consideran que las redes sociales serian efectivas

para la adquisicion de los productos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
A veces 3 7,5 7,5 7,5
Validos C_asi siempre 15 37,5 37,5 45,0
Siempre 22 55,0 55,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 24
Distribucidén de encuestados que consideran que las redes sociales serian efectivas

para la adquisicién de los productos.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Estos resultados sugieren que las redes sociales pueden ser una
herramienta muy eficaz para la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. para
promocionar y vender sus productos. La mayoria de los encuestados piensan que las

redes sociales son efectivas para adquirir productos, lo que sugiere que la empresa
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podria utilizar estas plataformas para llegar a un publico mas amplio y, potencialmente,
aumentar las ventas.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que la efectividad de las redes sociales para
la adquisicion de productos puede depender de varios factores, como el tipo de producto,
el publico objetivo, la estrategia de marketing y el contenido compartido en las redes
sociales. Por lo tanto, es importante que la empresa Importadora Balexpo Maderas
S.R.L. desarrolle una estrategia efectiva de marketing en redes sociales para aprovechar
al maximo el potencial de estas plataformas.

Tabla 17
Distribucién de encuestados que consideran que el uso de redes sociales seria

eficiente e indispensable en estos momentos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

A veces 4 10,0 10,0 10,0

Validos Casi siempre 13 32,5 32,5 42.5
Siempre 23 57,5 57,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 25
Distribucién de encuestados que consideran que el uso de redes sociales seria

eficiente e indispensable en estos momentos.
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Interpretacion: Basandonos en los resultados de la pregunta, Esto sugiere que las redes
sociales son una herramienta Gtil para las empresas en la actualidad, ya que permiten
conectarse con su publico de manera efectiva. Las empresas pueden aprovechar las
redes sociales para promocionar sus productos y servicios, responder preguntas de los
clientes y recibir comentarios valiosos sobre su negocio. Sin embargo, también hay un
porcentaje significativo de encuestados (10%) que creen que el uso de redes sociales
solo es Util a veces. Esto podria sugerir que algunas empresas aun tienen que mejorar

su estrategia de redes sociales para aprovechar al maximo esta herramienta.

Tabla 18
Distribucién de encuestados que consideran que las redes sociales jugarian un papel
importante.
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado
A veces 2 5,0 5,0 50
Validos Casi siempre 14 35,0 35,0 40,0
Siempre 24 60,0 60,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 26
Distribucidn de encuestados que consideran que las redes sociales jugarian un papel

importante.

Fresuencia

|

T
A veceEs Cona g a Shammpre

70



Interpretacion: Basandonos en los resultados de la encuesta, se infiere que la mayoria
de los encuestados consideran que las redes sociales son una herramienta efectiva para
la promocion de los productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. En
particular, los resultados sugieren que la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.
deberia considerar seriamente el uso de las redes sociales en su estrategia de marketing
digital. Al promocionar sus productos en las redes sociales, la empresa puede llegar a
una audiencia mas amplia y atraer a nuevos clientes potenciales. Ademas, el uso de las
redes sociales puede ser una forma efectiva de mejorar la visibilidad de la empresa y

mejorar su reputacion en linea.

Tabla 19
Distribucién de encuestados que consideran el uso de las redes sociales en la

publicidad digital permitiria incrementar sus ventas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

A veces 3 7,5 7,5 7,5

Validos Casi siempre 12 30,0 30,0 37,5
Siempre 25 62,5 62,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 27
Distribucién de encuestados que consideran el uso de las redes sociales en la

publicidad digital permitiria incrementar sus ventas.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: El resultado de la pregunta muestra que la mayoria de los encuestados
creen gue el uso de las redes sociales en la publicidad digital podria ayudar a la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L.

Es importante tener en cuenta que el uso de las redes sociales en la publicidad digital es
una herramienta muy poderosa y efectiva en la actualidad, ya que permite llegar a una
gran cantidad de personas de manera rapida y eficiente. Al usar las redes sociales, la
empresa puede interactuar con sus clientes potenciales y existentes, compartir
informacion y promociones, y mejorar la visibilidad de su marca.

Sin embargo, es importante recordar que el éxito del uso de las redes sociales en la
publicidad digital depende de muchos factores, como la calidad de los contenidos, la
segmentacion del publico objetivo, la frecuencia de publicacion y la estrategia general de

marketing digital de la empresa.
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Tabla 20
Distribucién de encuestados que consideran que se deberia ser creativo con el
contenido en sitios como Facebook, donde participen los clientes sobre ofertas

especiales, promociones, descuentos para captar su interés.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje o1
valido  acumulado

A veces 2 5,0 5,0 50

Validos Casi siempre 13 32,5 32,5 37,5
Siempre 25 62,5 62,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 28
Distribucién de encuestados que consideran que se deberia ser creativo con el
contenido en sitios como Facebook, donde participen los clientes sobre ofertas

especiales, promociones, descuentos para captar su interés.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Los resultados de la pregunta muestran que la mayoria de los

encuestados (un 62%) cree que es importante ser creativo con el contenido en sitios

como Facebook para captar la atencion de los clientes. Ademas, un 33% de los

encuestados considera que esto es "casi siempre" importante. Estos resultados sugieren

gue es importante para las empresas ser creativas y ofrecer contenido interesante y

atractivo a los clientes a través de las redes sociales como Facebook.
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Al utilizar los sitios de redes sociales para publicitar ofertas especiales, promociones y
descuentos, es importante tener en cuenta que los clientes estan buscando cada vez
maés contenido personalizado y relevante. Por lo tanto, ser creativo con el contenido
puede ayudar a generar interés y participacion de los clientes, lo que puede traducirse

en ventas adicionales y una mayor visibilidad de la marca.

4.3.2 Variable 2: Comercializacién de productos importados
Tabla 21
Distribucién de encuestados que consideran los canales de distribucion de los

productos que adquiere han sido los mas eficaces en pandemia.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje o)
valido acumulado

Casi nunca 2 5,0 5,0 5,0
A veces 13 32,5 32,5 37,5

Validos Casi siempre 10 25,0 25,0 62,5
Siempre 15 37,5 37,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 29
Distribucién de encuestados que consideran los canales de distribucion de los

productos que adquiere han sido los mas eficaces en pandemia.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Interpretacion: Basdndonos en los resultados de la pregunta, podemos inferir que hay
una variedad de opiniones en cuanto a la eficacia de los canales de distribucion de los
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L durante la pandemia.

Aunque 38% de los encuestados afirm6 que siempre han sido eficaces, otros indicaron
gue solo a veces (33%). Esto indica que hay un margen de mejora en cuanto a la
distribucién de los productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L, y
podria ser beneficioso explorar nuevas estrategias de distribucion que se adapten a las
circunstancias actuales. En conclusién, aunque algunos encuestados estan satisfechos
con los canales de distribucion actuales, la mayoria indicé que hay espacio para mejorar
su eficacia. Por lo tanto, seria recomendable que la empresa analizara y considerara
nuevas opciones de distribucion para mejorar su alcance y satisfacer mejor las

necesidades de sus clientes.

Tabla 22
Distribucién de encuestados que consideran con qué frecuencia compraria sus

productos mediante el App Store de la empresa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje re
valido acumulado

Nunca 1 2,5 2,5 2,5
Casi nunca 2 5,0 5,0 7,5

Validos Ave_cgs 12 30,0 30,0 37,5
Casi siempre 16 40,0 40,0 77,5
Siempre 9 22,5 22,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 30
Distribucién de encuestados que consideran con qué frecuencia compraria sus

productos mediante el App Store de la empresa.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Estos resultados sugieren que la mayoria de los encuestados estarian
dispuestos a comprar los productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L
a través de su App Store, lo que indica una oportunidad para la empresa de expandir sus
ventas y su presencia en linea. Ademas, la cantidad de respuestas positivas en la opcion
"Casi siempre" indica que los clientes pueden tener una experiencia satisfactoria al
utilizar la App Store de la empresa.

Es importante que la empresa siga enfocandose en la mejora de su presencia en linea 'y
en la promocion de su App Store para que los clientes puedan encontrar facilmente sus
productos y realizar compras de manera sencilla y rapida. Esto puede ayudar a aumentar

la satisfaccion del cliente y a fomentar la lealtad hacia la empresa.
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Tabla 23
Distribucién de encuestados que consideran si estan satisfecho con los productos que

se vende en la empresa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje i~
valido acumulado

A veces 6 15,0 15,0 15,0

Validos Casi siempre 18 45,0 45,0 60,0
Siempre 16 40,0 40,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 31
Distribucién de encuestados que consideran si estan satisfecho con los productos que

se vende en la empresa.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: En base a los resultados, se observa que la mayoria de los encuestados
estan satisfechos con los productos que ofrece la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L. En concreto, esto significa que el 85% de los encuestados estdn muy
satisfechos con los productos que ofrecen. Ademas, un 15% de los encuestados indicé

gue a veces estan satisfechos con los productos de la empresa. Esta respuesta podria

77



sugerir que la empresa podria mejorar en algunas areas para satisfacer a los clientes de
forma més consistente.

En general, los resultados de la encuesta indican que la mayoria de los encuestados
estan satisfechos con los productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.
Sin embargo, siempre hay margen de mejora para cualquier empresa y la empresa
podria utilizar estos resultados para identificar areas de mejora y asegurarse de que
estan satisfaciendo las necesidades de sus clientes de manera efectiva.

Tabla 24

Distribucién de encuestados que consideran estar de acuerdo con la idea de que

actualmente la mejor forma de comunicarse el cliente con la empresa es mediante el

internet.
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado
A veces 7 17,5 17,5 17,5
Validos Casi siempre 15 37,5 37,5 55,0
Siempre 18 45,0 45,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 32
Distribucién de encuestados que consideran estar de acuerdo con la idea de que
actualmente la mejor forma de comunicarse el cliente con la empresa es mediante el

internet.
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Interpretacion: En particular, el 83% de los encuestados respondié "Casi siempre" o
"Siempre" a la pregunta, lo que sugiere que el internet es una herramienta importante
para interactuar con los clientes. Sin embargo, también hay una proporcion significativa
de encuestados que respondié "A veces" (18%) a la pregunta, lo que indica que la
comunicacion a través del internet podria no ser la mejor opcién en todos los casos.

Es importante tener en cuenta que el uso de internet para comunicarse con los clientes
es cada vez mas comun en la actualidad, ya que permite una comunicacién mas rapida
y eficiente. Ademas, el internet ofrece la posibilidad de llegar a una audiencia mas amplia

y diversa a través de diferentes plataformas y canales digitales.

Tabla 25
Distribucidon de encuestados que consideran que la adaptacion al cambio ha impactado

con respecto a la adquisicién de sus productos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
A veces 9 22,5 22,5 22,5
Validos Casi siempre 13 32,5 32,5 55,0
Siempre 18 45,0 45,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 33
Distribucién de encuestados que consideran que la adaptacion al cambio ha impactado

con respecto a la adquisicion de sus productos.

207

Frecuencia

8] T T T
& veces Casi siempre Siempre

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Los resultados de esta pregunta pueden ser influenciados por varios
factores, como la percepcion del cambio por parte de los encuestados, la calidad de los
productos ofrecidos por la empresa y la efectividad de las estrategias de marketing
utilizadas para promocionar los productos. Por lo tanto, seria necesario realizar un
analisis mas detallado de los datos para comprender completamente las razones detras
de las respuestas de los encuestados.

En general, se puede decir que la adaptacion al cambio es un factor importante en el
éxito de cualquier empresa, especialmente en el mundo de los negocios digitales en
constante evolucion. Si la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. ha logrado
adaptarse a los cambios del mercado y ofrecer productos de alta calidad, es posible que
esto haya influido en la percepcion de los encuestados acerca de la relacion entre la

adaptacién al cambio y la adquisicién de productos de la empresa.
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Tabla 26
Distribucién de encuestados que consideran que los anuncios publicitarios favorecen a

la hora de escoger un producto.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje i~
valido acumulado

Nunca 1 2,5 2,5 2,5
Casi nunca 1 2,5 2,5 5,0

Validos Avgce_:s 5 12,5 12,5 17,5
Casi siempre 18 45,0 45,0 62,5
Siempre 15 37,5 37,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 34
Distribucidén de encuestados que consideran que los anuncios publicitarios favorecen a

la hora de escoger un producto.

20

Frecuencia

0 T T T T T
Munca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Se puede observar que la mayoria de los encuestados consideran que
los anuncios publicitarios le favorecen a la hora de escoger un producto. Es importante
destacar que los resultados de la encuesta son subjetivos y estan basados en la
percepcion de los encuestados. Sin embargo, estos resultados pueden ser Utiles para la
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empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. en su estrategia de marketing digital, ya
que podrian enfocar sus esfuerzos en crear anuncios publicitarios que sean atractivos e
informativos para los consumidores, y asi aumentar su preferencia por los productos que

ofrece la empresa.

Tabla 27
Distribucién de encuestados que consideran que la experiencia que le brinda la

empresa al realizar sus compras contribuye en su fidelizacién hacia ellos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje o1
valido  acumulado

A veces 3 7,5 7,5 7,5

Validos C_asi siempre 17 42,5 42,5 50,0
Siempre 20 50,0 50,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 35
Distribucién de encuestados que consideran que la experiencia que le brinda la

empresa al realizar sus compras contribuye en su fidelizacién hacia ellos.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Interpretacion: Los resultados indican que la mayoria de los encuestados perciben que
la experiencia que les brinda la empresa al realizar sus compras contribuye a su
fidelizacion hacia ella, con un 50% respondiendo "Siempre"y un 43% respondiendo "Casi
siempre”. Esto sugiere que los clientes valoran y aprecian la atencion y la calidad del
servicio que reciben al comprar en la empresa. Es importante destacar que la fidelizacion
de los clientes es un aspecto crucial en la estrategia de marketing de cualquier empresa.
Los clientes fieles no solo compran mas y con mayor frecuencia, sino que también
pueden convertirse en promotores de la empresa, recomendandola a amigos y
familiares. Por lo tanto, es importante que la empresa Balexpo Maderas S.R.L. preste
atencion a la experiencia del cliente y trabaje en mejorarla para fidelizar ain mas a sus
clientes actuales y atraer a nuevos clientes potenciales.

Tabla 28
Distribucidén de encuestados que consideran que las redes sociales son eficaces

para ofrecer y comercializar productos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje s
valido acumulado

A veces 4 10,0 10,0 10,0

Validos C_asi siempre 13 32,5 32,5 42,5
Siempre 23 57,5 57,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 36
Distribucién de encuestados que consideran que las redes sociales son eficaces para

ofrecer y comercializar productos.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Los resultados de la pregunta, parece que la mayoria de los
encuestados considera que las redes sociales son una buena forma de ofrecer y
comercializar productos. 23 personas han seleccionado "siempre" y 13 personas han
seleccionado "casi siempre", o que indica que estas personas confian en que las redes
sociales son una herramienta eficaz de comercializacion.

Es importante tener en cuenta que las redes sociales son una herramienta poderosa para
la comercializacién, ya que permiten a las empresas llegar a una audiencia global y
especifica al mismo tiempo. Las empresas pueden crear contenido atractivo y publicar
anuncios publicitarios en las redes sociales para llegar a su publico objetivo. Ademas,
las redes sociales también permiten a las empresas interactuar con sus clientes y recibir

comentarios y sugerencias en tiempo real.

84



Tabla 29
Distribucién de encuestados que consideran que contar con publicidad online

favoreceria en la comercializacion de los productos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje i~
valido acumulado

A veces 5 12,5 12,5 12,5

Validos C_asi siempre 13 32,5 32,5 45,0
Siempre 22 55,0 55,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
Figura
Distribucién de encuestados que consideran que contar con publicidad online

favoreceria en la comercializacion de los productos.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Estos resultados sugieren que la publicidad online puede ser una

estrategia efectiva para la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. para mejorar

la comercializacion de sus productos. La publicidad online puede permitir que la empresa

llegue a un publico mas amplio, mejorar el conocimiento de la marca y resaltar las

caracteristicas unicas de sus productos.
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Es importante destacar que, la mayoria de los encuestados considera que la publicidad
online puede ser efectiva. Esto sugiere que la empresa también deberia considerar otros
canales de marketing, ademas de la publicidad online, para llegar a aquellos

consumidores que no estan tan expuestos a la publicidad en linea.

Tabla 30
Distribucidén de encuestados que consideran que el uso de redes sociales permitiria

ampliar las ventas y aumentar el nimero de seguidores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje o1
valido  acumulado

A veces 3 7,5 7,5 7,5

Validos Casi siempre 13 32,5 32,5 40,0
Siempre 24 60,0 60,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 37
Distribucién de encuestados que consideran que el uso de redes sociales permitiria

ampliar las ventas y aumentar el nimero de seguidores
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Interpretacion: Los resultados de la encuesta indican que una gran mayoria, el 60% de
los encuestados, cree que el uso de redes sociales permitiria ampliar las ventas y
aumentar el nimero de seguidores de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.
Esto sugiere que la mayoria de los encuestados ven el potencial de las redes sociales
en la ampliacién de las ventas y el aumento de los seguidores de la empresa.

Estos resultados son consistentes con la tendencia actual en el uso de las redes sociales
para la comercializacion y ventas de productos. Muchas empresas han utilizado con éxito
las redes sociales para aumentar su presencia en linea y atraer a nuevos clientes. Por lo
tanto, parece que la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. podria beneficiarse
de la utilizacion de las redes sociales como parte de su estrategia de marketing digital

para aumentar la visibilidad de su marca y atraer a nuevos clientes.

Tabla 31
Distribucién de encuestados que consideran importante el uso de plataformas digitales

de comercializacion.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
A veces 4 10,0 10,0 10,0
Validos Casi siempre 10 25,0 25,0 35,0
Siempre 26 65,0 65,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 38
Distribucién de encuestados que consideran importante el uso de plataformas digitales

de comercializacion.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion. Los resultados proporcionados, sugieren que es importante para la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. considerar seriamente el uso de
plataformas digitales de comercializacion en su estrategia de marketing digital, ya que
la mayoria de los encuestados consideran que es importante. Ademas, es importante
gue la empresa se asegure de que su publicidad digital sea atractiva e informativa para

atraer a sus clientes potenciales y mejorar la comercializacién de sus productos.
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Tabla 32
Distribucién de encuestados que consideran el conocer diversas plataformas digitales

gue permita adquirir productos sin necesidad de salir de tu hogar.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje re
valido acumulado

A veces 4 10,0 10,0 10,0

Validos Casi siempre 13 32,5 32,5 42,5
Siempre 23 57,5 57,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 39
Distribucidén de encuestados que consideran el conocer diversas plataformas digitales

gue permita adquirir productos sin necesidad de salir de tu hogar.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Estos resultados indican que existe una tendencia hacia la adquisicion
de productos a través de plataformas digitales, o que sugiere que las empresas deben
considerar tener una presencia en linea y hacer uso de las redes sociales para llegar a

su publico objetivo. En el caso de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L, es
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importante que tengan una estrategia de marketing digital solida para poder comercializar
sus productos en linea.

Ademas, el marketing digital puede ayudar a la empresa a llegar a un publico mas amplio
y diverso, lo que puede aumentar sus oportunidades de ventas. Sin embargo, también
es importante tener en cuenta que la efectividad de la adquisicion de productos a través
de plataformas digitales puede depender de muchos factores, como la calidad del

producto, la confianza en la marca y la facilidad de uso del sitio web o la aplicacion.

Tabla 33
Distribucidén de encuestados que consideran que, utilizando las estrategias de bajo

precio, promociones y descuentos se pueda lograr el incremento de las ventas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje i~
valido acumulado

A veces 4 10,0 10,0 10,0

Validos Casi siempre 12 30,0 30,0 40,0
Siempre 24 60,0 60,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 40
Distribucién de encuestados que consideran que, utilizando las estrategias de bajo

precio, promociones y descuentos se pueda lograr el incremento de las ventas
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Interpretacion: Los resultados indican que la mayoria de los encuestados (24) creen
que si, es posible lograr el incremento de las ventas mediante el uso de estrategias de
bajo precio, promociones y descuentos. Esto sugiere que estas estrategias pueden ser
efectivas para persuadir a los consumidores a comprar un producto o servicio debido a
Su precio atractivo o incentivos adicionales.

Sin embargo, también es importante tener en cuenta que un numero significativo de
encuestados (12) respondieron que "Casi siempre" utilizan estas estrategias para
aumentar las ventas, 1o que sugiere que existe cierta incertidumbre o falta de confianza

en la efectividad de estas estrategias.

Tabla 34
Distribucién de encuestados que consideran que el conocimiento del consumidor

influye a la hora de decidir la compra de un producto.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

Casi nunca 1 2,5 2,5 2,5
A veces 5 12,5 12,5 15,0

Validos Casi siempre 14 35,0 35,0 50,0
Siempre 20 50,0 50,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 41
Distribucién de encuestados que consideran que el conocimiento del consumidor

influye a la hora de decidir la compra de un producto
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Basandonos en los resultados de la encuesta, podemos ver que la
mayoria de las personas encuestadas, es decir, 50% de ellas, respondieron "siempre"
cuando se les pregunto si el conocimiento del consumidor influye a la hora de decidir la
compra de un producto. Esto indica que la mayoria de los consumidores consideran que
el conocimiento del producto juega un papel importante en su decisién de compra.

Sin embargo, un pequefio porcentaje de los encuestados, el 3% de ellos, respondié "casi
nunca" a esta pregunta, lo que significa que, para ellos, el conocimiento del consumidor
no influye en su decisién de compra. Es importante tener en cuenta que el 13% de ellos,
respondieron "a veces" a esta pregunta, lo que indica que el conocimiento del consumidor

puede ser un factor importante en algunas situaciones de compra, pero no en todas.
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Tabla 35
Distribucién de encuestados que consideran que la percepcion que tiene de la empresa

influye en su decision de compra de un producto

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje i~
valido acumulado

A veces 3 7,5 7,5 7,5

Validos Casi siempre 16 40,0 40,0 47,5
Siempre 21 52,5 52,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 42
Distribucidén de encuestados que consideran que la percepcion que tiene de la empresa

influye en su decision de compra de un producto.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Interpretacion: Estos resultados muestran que la percepcion que los consumidores
tienen de la empresa es un factor importante que influye en su decision de compra. Esto
significa que la imagen de marcay la reputacion de la empresa son factores criticos para

atraer y retener clientes. Por lo tanto, es importante que las empresas se esfuercen por
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construir y mantener una imagen de marca positiva y una buena reputacion en el
mercado.

Con los resultados, se puede explorar como la percepcion de la empresa y el marketing
digital pueden afectar la comercializacion de la empresa. Ademas, se analiza como la
empresa puede utilizar el marketing digital para mejorar su imagen de marca y su
reputacion en el mercado, lo que, a su vez, puede aumentar la lealtad de los clientes y
mejorar la comercializacion de la empresa.

Tabla 36
Distribucién de encuestados que consideran que el precio y la publicidad de un

producto sobre otro influye en la decisién de compra.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

A veces 5 12,5 12,5 12,5

Validos Casi siempre 14 35,0 35,0 47,5
Siempre 21 52,5 52,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 43
Distribucién de encuestados que consideran que el precio y la publicidad de un

producto sobre otro influye en la decisiébn de compra.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Interpretacion: Segun los resultados de la encuesta, la mayoria de los encuestados
(88%) respondié que la influencia del conocimiento del consumidor es importante a la
hora de decidir la compra de un producto, ya sea "casi siempre" o "siempre". Esto indica
qgue los consumidores pueden estar tomando decisiones de compra més informadas y
conscientes, lo que podria ser una buena sefal para las empresas que buscan mejorar
la satisfaccion del cliente. En cuanto a la influencia del precio y la publicidad en la
decisién de compra, los datos proporcionados no parecen corresponder con la pregunta
planteada.

Sin embargo, en general, se sabe que el precio y la publicidad son factores importantes
por considerar en la decisibn de compra de un producto. Muchos consumidores
comparan precios entre marcas y buscan ofertas o descuentos antes de tomar una
decisién de compra. Ademas, la publicidad a menudo informa a los consumidores sobre
las caracteristicas del producto y como éstas podrian satisfacer sus necesidades o

deseos.

4.4 Analisis inferencial
4.4.1 Hipotesis especificas

Dimension 1: Uso de buscadores web
A. Planteamiento de hipétesis
Ho: El nivel de uso de buscadores web no se asocia significativamente con las
ventas de productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima
Perua 2023.
Hai: El nivel de uso de buscadores web se asocia significativamente con las ventas
de productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima Peru
2023.
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B. Nivel de significacion: a = 0.05
C. Prueba estadistica: Tau b de Kendal
ne —Nng

B \/(no — 1) (Mo — ny)

Tp

donde
ng =n(n-1)/2
mo=) tit —1)/2

n; = Zu,(u, 1)/2
)

n. = Nomero de pares concordantes

T

4 = Numero de pares discordantes

~

; = Nimero de valores empatados en i'® grupos de empates para la primera cantidad
u; = Ndmero de valores empatados en 7% grupos de empates para la segunda cantidad

D. Célculos

Tabla 37

Contingencia entre nivel de uso de buscadores web y nivel de comercializacién de
productos importados.

Nivel de comercializaciéon de

productos importados Total
Bajo Medio Alto
Nivel de Bajo 3 2 0 S
buscadores  Medio 2 6 9 17
web Alto 0 2 16 18
Total 5 10 25 40

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 44

Distribucién de nivel de uso de buscadores web y nivel de comercializacion de

productos importados.
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Tabla 38

Correlacién entre nivel de uso de buscadores web y nivel de comercializacion de

productos importados.

. Nivel de
Nivel de B
comercializacion de
buscadores web .
productos importados
Coeficiente de 1,000 0,573™
Nivel de buscadores correlacion
web Sig. (bilateral) . 0,000
gg“—b N 40 40
Kendall Nivel de Coeﬂme_n}e de 0,573 1,000
comercializacién de cqrrelaqon
roductos importados Sig. (bilateral) 0,000 .
p p N 40 40

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Conclusiones:

1. El p-valor 0.000 es menor al nivel de significacion establecido 0.050, por lo tanto, se
rechaza la hipotesis nula, los datos de la muestra permiten afirmar que existe
evidencia de una correlacion altamente significativa entre el nivel de uso de
buscadores web y el nivel de comercializacion de productos importados.

2. Tau-b de Kendall es una medida no paramétrica de la correlacién para variables
ordinales. Los valores posibles van de -1 a 1. Los datos de la muestra han permitido
determinar una correlacién de 0.573, es decir, una correlacion positiva alta.

Dimensién 2: Publicidad digital

A. Planteamiento de hipétesis

HO: El nivel de publicidad digital no se asocia significativamente con las ventas de
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru,2023.

H1: El nivel de publicidad digital se asocia significativamente con las ventas de
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Perq,
2023.

B. Nivel de significacion: a = 0.05
C. Prueba estadistica: Tau b de Kendal

D. Céalculos
ne —Nng

B \/(no —ny)(Mg — ny)

Tp
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donde
ng =n(n-1)/2
mo=) it —1)/2

n; = Eu,(uJ 1)/2
]

n. = Nomero de pares concordantes

ng = Nimero de pares discordantes

~

; = Nimero de valores empatados en i'® grupos de empates para la primera cantidad

u; = Nimero de valores empatados en 7 grupos de empates para la segunda cantidad

Tabla 39
Contingencia entre nivel de publicidad digital * nivel de comercializacion de productos
importados
Nivel de comercializacion de
productos importados Total
Bajo Medio Alto
Nivel de  Bajo 2 1 0 3
publicidad Medio 2 4 5 11
digital Alto 1 5 20 26
Total 5 10 25 40

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Figura 45
Distribucién de nivel de publicidad digital * nivel de comercializacion de productos

importados
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Tabla 40

Correlacion entre nivel de publicidad digital * nivel de comercializacién de productos

importados
_ Nivel de
Nivel de comercializacion de
publicidad digital productos
importados
Coeficiente de 1,000 0,453
Nivel de correlacion
publicidad digital Sig. (bilateral) . 0,003
ggu—b N 40 40
Nivel de Coeficiente de 0,453" 1,000
Kendall S, y
comercializacién correlacion
de productos Sig. (bilateral) 0,003 .
importados N 40 40

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Conclusiones:

1. El p-valor 0.003 es menor al nivel de significacion establecido 0.050, por lo tanto,
se rechaza la hipétesis nula, los datos de la muestra permiten afirmar que existe
evidencia de una correlacion altamente significativa entre el nivel de publicidad
digital y nivel de comercializacion de productos importados

2. Tau-b de Kendall es una medida no paramétrica de la correlacion para variables
ordinales. Los valores posibles van de -1 a 1. Los datos de la muestra han permitido
determinar una correlacion de 0.453, es decir, una correlacion positiva, lo que
significa que a mayor uso de la publicidad digital el nivel de comercializacion de

productos importados se incrementa.

Dimension 3: Uso de redes sociales

A. Planteamiento de hipétesis
HO: El nivel de uso de las redes sociales no se asocia significativamente con las
ventas de productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima,
Peru, 2023.
H1: El nivel de uso de las redes sociales se asocia significativamente con las ventas
de productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Perq,
2023.
B. Nivel de significacion: a = 0.05

C. Prueba estadistica: Tau b de Kendal

N —Ng

v \/(no — 1) (e — ny)
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ddnde
g = nln—1)/2
my =% ity — 1)/2

ng = % uy{uy — 1)/2
1

n, = Nimero de pares concordantes
ng = Nimero de pares discordantes
t; = Nimero de valores empatados en i*® grupos de empates para la primera cantidad

u; = Nimero de valores empatados en 3 grupos de empates para la segunda cantidad

D. Calculos

Tabla 41
Contingencia entre Nivel de uso de redes sociales * Nivel de comercializacion de

productos importados

Nivel de comercializacion
de productos importados  Total
Bajo  Medio Alto

Nivel de Bajo 5 1 0 6

Redes Medio 0 7 4 11
sociales Alto 0 2 21 23
Total 5 10 25 40

Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Figura 46
Distribucidn de nivel de uso de redes sociales * nivel de comercializacién de productos
importados
204 _ Ni\rgll_de »
rparsdse
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Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023
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Tabla 42
Correlacion entre nivel de uso de redes sociales * nivel de comercializacion de

productos importados

Nivel de
Nivel de Redes  comercializacion
sociales de productos
importados
- Coeficiente de correlacion 1,000 0,758™
Nivel de Redes  gio " iateral) . 0,000
Tau b sociales N 40 20
de  Nivel de Coeficiente de correlacion 0,758" 1,000
Kendall comercializacié Sig. (bilateral) 0,000 :
n de productos 40 40
importados

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Encuesta a un cliente recurrente de la empresa importadora Balexpo maderas S.R.L. octubre 2023

Conclusiones:

1. El p-valor 0.000 es menor al nivel de significacion establecido 0.050, por lo tanto,
se rechaza la hipétesis nula, los datos de la muestra permiten afirmar que no existe
evidencia de una correlacién altamente significativa entre el nivel de uso de redes
sociales y el nivel de comercializacién de productos importados.

2. Tau-b de Kendall es una medida no paramétrica de la correlacién para variables
ordinales. Los valores posibles van de -1 a 1. Los datos de la muestra han permitido
determinar una correlacion de 0.758, es decir, una correlacién positiva alta, es decir,
a medida que el uso de redes sociales aumenta, el nivel de comercializacién de

productos importados también aumenta.
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4.4.2 Hipotesis principal
A. Planteamiento de hipotesis
Ho: El nivel de marketing digital no se asocia significativamente con las ventas de
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru,
2023.
Hi: El nivel de marketing digital se asocia significativamente con las ventas de
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima, Peru,
2023.
B. Nivel de significacion: a = 0.050

C. Prueba estadistica: Tau b de Kendall

ne —Ng

B \/(no —ny)(ng —ny)

Tp

donde

ng =n(n—1)/2

my o= &t —1)/2
ng = 3 uj{uy; — 1)/2

J
i, = MNimero de pares concordantes

g = Mdmero de pares discordantes
t; = Nimero de valores empatados en i** grupos de empates pars la primera cantidad

u; = Niumero de valores empatados en i grupos de empates para la segunda cantidad

D. Céalculos
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Tabla 43
Matriz de correlacion entre nivel de comercializacion de productos importados y nivel

de marketing digital

Nivel de Nivel de Marketing
comercializacion Digital
de productos
importados
Nivel de Coeficiente de 1,000 0,777"
comercializacion de correlacion
productos Sig. (bilateral) . 0,000
Tau_b de importados N 40 40
Kendall Coeficiente de 0,777" 1,000
Nivel de Marketing  correlacion
Digital Sig. (bilateral) 0,000 .
N 40 40

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Conclusiones:

1. El p-valor 0.000 es menor al nivel de significacion establecido 0,050; por lo
tanto, se rechaza la hipotesis nula, los datos de la muestra permiten afirmar que
existe evidencia de una correlacién significativa entre las dimensiones del nivel
de marketing digital, y el nivel de comercializacion de productos importados.

2. Tau-b de Kendall es una medida no paramétrica de la correlacion para variables
ordinales. Los valores posibles van de -1 a 1. Los datos de la muestra han
permitido determinar un coeficiente de correlacion de 0.777, es decir, como se

trata de una correlacion maltiple positiva y alta.
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CAPITULO V. DISCUSION

Hipotesis principal

El andlisis de esta hipotesis referida a la relacion entre el marketing digital, como
y la comercializacion de productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.,
arroja un p-valor 0.000 rechazando la hipoétesis nula, por lo tanto, se evidencia una
correlacion altamente significativa entre estas variables. Ademas, los datos de la muestra
han permitido determinar un valor del Tau de Kendall de 0.777, es decir, una correlacion
positiva alta. Estos resultados son comparables con Ponce (2022) cuando sostiene que
el marketing digital influye significativamente en la comercializacion de productos en una
empresa e-commerce, Lima; considerando un coeficiente de correlacion de Rho de
Spearman = 0,973 (correlacién positiva muy alta), y el p-valor = 0,000 (p < 0.05).
Asimismo, el R cuadrado fue 0,946 en consecuencia concluye que el marketing digital

explica 94,6% de los cambios de la comercializacion de productos.

Esta informacion es muy beneficiosa para la empresa, ya que significa que los
esfuerzos de marketing digital impactan directamente en sus estrategias de marketing
de productos. La empresa importadora Balexpo Maderas S.R.L puede aprovechar esta
correlacion para perfeccionar sus campafas de marketing digital y alinearlas mas
estrechamente con sus objetivos de marketing de productos, lo que lleva a una mayor
visibilidad de la marca, participacion del cliente y conversiones de ventas potencialmente
mayores. Al comprender y aprovechar esta correlacion, la empresa puede mejorar su
desempefio general de marketing y lograr un mayor éxito en la promocion y venta de sus

productos.
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Hipotesis especifica 1: El andlisis de esta hipoétesis referida a la relacion entre
los buscadores web, como dimension del marketing digital y la comercializacion de
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L., arroja un p-valor 0.000
rechazando la hipotesis nula, por lo tanto, se evidencia una correlacion altamente
significativa entre estas variables. Ademas, los datos de la muestra han permitido

determinar un valor del Tau de Kendall de 0.573, es decir, una correlacion positiva media.

En la tesis de Flores, K. y Ulloa, Sh. (2019), mostraron la importancia del marketing
digital para la percepcion de los clientes donde compararon dos industrias en cuanto el
favorecimiento del marketing para las elecciones de los clientes finales, la confiabilidad
se demostré mediante la estadistica Alpha de Cronbach obteniendo 0.843.También estos
resultados son comparables con Ponce (2022) cuando sostiene que los buscadores web
se relacionan significativamente con la comercializacion de productos en una empresa
e-commerce, considerando un coeficiente de correlacién de Rho de Spearman = 0,960

(correlacion positiva muy alta), y el p-valor =0,000.

Asimismo, el R cuadrado fue de 0.921, en consecuencia, se concluye que los
buscadores web explican 92.1%. de los cambios de la comercializacion de productos.
Este hallazgo sugiere que existe una relacion positiva moderada entre los esfuerzos de
marketing digital de la empresa a través de los motores de busqueda web y sus
estrategias de marketing de productos. Comprender esta correlacion puede ser
fundamental para que Importadora Balexpo Maderas S.R.L optimice sus campafias de
marketing digital para promocionar y vender mejor sus productos. Al aprovechar esta

informacion, la empresa puede adaptar sus estrategias de marketing digital para
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alinearse, eficazmente, con sus objetivos de marketing de productos, lo que podria

conducir a un mayor rendimiento del mercado y participacion del cliente.

Hipotesis especifica 2: El andlisis de esta hipotesis referida a la relacion entre la
publicidad digital, como dimension del marketing digital y la comercializacion de
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. arroja un p-valor 0.003
rechazando la hipotesis nula, por lo tanto, evidencia de una correlacion altamente
significativa entre estas variables. Ademas, los datos de la muestra han permitido

determinar un valor del Tau de Kendall de 0.453, es decir, una correlacion media positiva.

Estos resultados contrastan con la investigacion realizada por Sierra (2019), donde
concluyé que el marketing digital es una estrategia para captar nuevos usuarios y fidelizar
los vigentes aplicando herramientas como publicidad digital, redes sociales entre otros,
resaltdé que esto hace que las empresas sean mas competitivas y rentables. Adicional,
es comparable con Ponce (2022) cuando afirma que la publicidad digital se relaciona
significativamente con la comercializacion de productos en una empresa e-commerce,
considerando un coeficiente de correlaciéon de Rho de Spearman = 0,930 (correlacién

positiva muy alta), y el p-valor =0,000.

Asimismo, el R cuadrado fue de 0.864 en consecuencia concluye que la publicidad
digital explica 86,4% de los cambios de la comercializacion de productos. La empresa
puede aplicar esta informacion para adaptar sus estrategias de publicidad digital a fin de
complementar mejor sus esfuerzos de marketing de productos. Al aprovechar esta
correlacion, importadora Balexpo Maderas S.R.L puede refinar sus campafas de

marketing digital para alinearse de manera mas efectiva con sus objetivos de marketing
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de productos, lo que potencialmente conducira a una mayor visibilidad de la marca, la

participacion del cliente y, en ultima instancia, un mejor desempefio de las ventas.

Hipotesis especifica 3: El andlisis de esta hipétesis referida a la relacion entre
las redes sociales, como dimension del marketing digital y la comercializacion de
productos de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L. arroja un p-valor 0.000
evidencia de una correlacion altamente significativa entre el nivel de uso de redes
sociales y el nivel de comercializacion de productos importados. Ademas, los datos de la
muestra han permitido determinar un valor del Tau-b de Kendall de 0.758, es decir, una

correlacion alta positiva.

Los resultados guardan relacion con Cuellar, L. y Najera, K. (2020) en cuanto a su
investigacion realizada con mitologia aplicada, no experimental con un valor de
confiabilidad de 0.973 (nivel excelente) tuvo como resultado la importancia de las
herramientas digitales, recalcando que las redes sociales es uno de los recursos mas
potentes para ver resultados 6ptimos. Ponce (2022) afirma que las redes sociales
influyen significativamente en la comercializacion de productos en una empresa e-
commerce, Lima, Pert, 2021, considerando un coeficiente de correlacién de Rho de
Spearman = 0,971 (correlacion positiva muy alta), y el p-valor 0,000 (p < 0.05). Asimismo,
el R cuadrado fue de 0.942, en consecuencia, concluye que las redes sociales explican

86,4%de los cambios de la comercializacion de productos.
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CONCLUSIONES

1. De acuerdo a la muestra presentada se afirma que existe una evidencia clara de
una correlacion significativa en el uso de los buscadores web y el nivel de
comercializacion de los productos importados de la empresa Balexpo
(correlaciéon de 0.573), mientras aumenta el uso de los buscadores web en
plataformas como, por ejemplo, Google, Yahoo!, Bing, etc., tiende a incrementar
la comercializacién de los productos importados, esta afirmacion destaca la
importancia en invertir en estrategias de marketing digital tales como los motores
de busquedas (SEO) vy las publicidades en los buscadores (SEM), potenciar la
marca de Balexpo en estas herramientas permitird mejorar la competitividad en
un mercado global asi como también en la agilizacion de la comercializacion de

los productos de pisos laminados.

2. Ademas, de acuerdo a la correlacion existente entre el nivel de publicidad digital
y el nivel de comercialicen de productos importados, se determiné una correlacién
de 0.453, correlacién positiva modera para Balexpo, empresa especializada en
venta de pisos laminados, estos datos son cruciales para plantear estrategias en
el negocio, los datos presentados afirman que el aumento en inversion de la
publicidad digital puede elevar las ventas de los pisos laminados importados,
importante considerar que casi el 57% de sus clientes encuestados manifiestan

gue se debe mejorar y robustecer la publicidad en internet.
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3. Asimismo, se concluye la relacion altamente significativa en el uso de las redes
sociales y el nivel de la comercializacion de los productos importados de la
empresa Balexpo, una correlacién de 0.758, positiva fuerte, la alta correlacion
existente confirma que es una potencial herramienta para maximizar ventas, este
es percibido como de facil acceso, el 62% de sus clientes manifestd que el uso de
esta herramienta permitird incrementar sus ventas a la empresa, importante
considerar la calidad de los contenidos y la estrategia para aplicar y captar nuevos
potenciales clientes.

4. Finalmente, se concluyd una correlacion positiva fuerte entre el marketing digital
y el nivel de comercializacién de productos importados (0.777), a mayor inversion
en el marketing digital es mayor la posibilidad de comercializar los productos de
pisos laminados, es decir, la empresa Balexpo debe de considerar que con la
tendencia de un mercado cada vez mas globalizado y competitivo debe tener
herramientas suficientes para atender la demanda, la empresa debe considerar
estar en constante innovacion con herramientas tecnoldgicas, por ejemplo, se
identific6 que la empresa no cuenta con un e-commerce para la venta de sus
productos, a la fecha las compras son realizadas por los clientes de forma
presencial sin alternativa de poder utilizar plataformas web de compra de facil y

rapido acceso.
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1.

2.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa Balexpo potenciar el uso de los buscadores web,
como quedo evidencia es altamente relevante el uso de esta herramienta para
dinamizar la comercializacion de los productos de la empresa, se debe considerar
la optimizacion de los motores de busqueda (SEO), la publicidad en los motores
de busqueda (SEM), también considerar utilizar la medicion del trafico web a
través de la data Analytics, se debe de invertir en desarrollar plataformas digitales
dinamicas donde se muestren los productos, precios, promociones, modelos,
entre otras y que contribuya con el flujo de compra de los productos hasta el

proceso final.

A fin de poder dinamizar la comercializacion de los productos de la empresa
Balexpo se recomienda la inversién en la publicidad digital, es importante que se
pueda definir metas como, por ejemplo, el aumento de ventas, cuantificar la
cantidad de visitas por web o por los diferentes canales virtuales, entre otras;
ademas, la asignacion de un presupuesto a cada canal de publicidad y empezar
con un pequefio muestreo para probar la respuesta de las diferentes herramientas
gue se estarian aplicando por tipo de estrategia, al implementar estas
recomendaciones la empresa Balexpo puede lograr un mayor alcance en

audiencia e incremento de ventas de manera significativa.
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3. La empresa Balexpo debe de considerar realizar un analisis de reingenieria para
sus redes sociales, es demostrado que estas plataforma son una vitrina para que
la empresa pueda dar a conocer sus productos y promociones, evaluar las
plataformas adecuadas, las creaciones de contenido creativos e innovadores, las
publicidades pagadas, las interacciones para que los potenciales clientes puedan
sentirse atendidos y llevarse una buena experiencia, de esta forma la empresa

puede seguir expandiendo mercado y conectarse nuevos potenciales clientes.

4. Finalmente, como se ha demostrado existe una relacion significativa entre el
marketing digital y la comercializacion de los productos de la empresa Balexpo,
por ello, se recomienda consolidar un equipo que pueda llevar el marketing digital
de la empresa a otro nivel y que pueda desarrollar el flujo del e -commerce
asegurando al cliente una buena experiencia de compra, el sitio web debe ser facil
de navegar, brindar las diferentes alternativas de compra, también brindar la
seguridad necesaria al utilizar estas herramientas, de acuerdo a las
recomendaciones brindadas es importante que la empresa pueda seguir con la
transparencia de informacion a sus clientes para que puedan seguir creciendo ,
ademas se debe entender que no solo se concluye con el proceso de compra,
también considerar los diferentes aspectos como el post venta, entrega a tiempo

y la calidad de sus productos y servicios.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA TECNICAS POBLACION MUESTRA
PG : ::De qué 0G: Determinar de o

manera el marketing qué  manera el HG: Elmarketing digital

digital se relaciona marketing digital se S€ relaciona

con la relaciona con la significativamente con la

comercializacién de comercializacion de  comercializacion de

pI’OdUCtOS de la pI’OdUCtOS de la productos de la empresa

empresa empresa Importadora |mp0rtad0ra Balexpo

Importadora Balexpo  Balexpo Maderas Maderas S.R.L.,, Lima ENFOQUE: )

Maderas SRL, SR.L, Lima Peri perg2023. Cuantitativa POBLACION

Lima Per( 2023? 2023 126 clientes recurrentes
PE1: ¢ De qué

manera la publicidad ~ OE1: Determinar de HELl:  Los buscadores

digital como qué manera los Web, como dimension del TIPO: 3

dimension del buscadores web Mmarketing  digital  se Aplicada |/ TECNICA: MUESTRA

marketing digital, se ~ como dimensién del relaciona Transversal Encuesta ;

relaciona con la del marketing digital ~ significativamente con la 40 clientes recurrentes
comercializacion de se relaciona con la comercializacion de

prOdUCtOS de la comercializacion de productos de la empresa V1 NIVEL:

empresa productos de la |mportadora Balexpo \ .

Importadora Balexpo  empresa SRL, MaF:jeras SRL. Lirﬁa MARKETING DIGITAL Correlacional

Maderas S.R.L., Lima Per( 2023. Per(i 2023.

Lima Per 2023?

PE2:  (De qué OE2 Determinar de B INSTRUMENTOS: /I'lp()t DE M.UESITREO
manera las redes qué manera la HEZ La publicidad DISENO: No Cuestionario eatorio simpfle
sociales como publicidad digital  digital, como dimension /5. experimental

dimension del como dimension del del marketmg dlgltal se COMERC'AL'ZAC'ON

marketing digital se
relacionan con la
comercializacion de
productos de la
empresa
Importadora Balexpo
Maderas S.R.L.,
Lima Per( 2023

PE3 ¢De qué
manera las redes
sociales influirian en
las ventas de
productos de la
empresa
Importadora Balexpo
Maderas S.R.L.,
Lima Pert 2023?

marketing digital se
relaciona con la
comercializacion  de
productos de la
empresa Importadora

Balexpo Maderas
S.R.L, Lima Perd
2023.

OE3 Determinar de
gué manera las redes
sociales como
dimension del del
marketing digital se
relaciona  con la
comercializacion  de
productos  de la
empresa Importadora

Balexpo Maderas
S.R.L,, Lima Perd
2023.

relaciona

significativamente con la
comercializacion de
productos de la empresa
Importadora Balexpo
Maderas S.R.L., Lima
Peru 2023.

HE3: Las redes
sociales, como dimensién
del marketing digital se
relacionan

significativamente con la
comercializacion de
productos de la empresa
Importadora Balexpo
Maderas S.R.L., Lima
Pera 2023.

DE PRODUCTOS
IMPORTADOS

METODO:
Hipotético
deductivo

METODOS
DE ANALISIS
DE DATOS:
Andlisis
exploratorio e
inferencial

VALIDEZ:

Juicio de

expertos
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLE

Variable 1:
MARKETING
DIGITAL

DEFINICION CONCEPTUAL

El marketing digital es el
proceso mediante el cual
uno puede ofrecer sus
productos o servicios a
través de Internet,
aprovechando al maximo
los beneficios que la red
puede ofrecer. Al mismo
tiempo, considera que el
marketing digital es un
sistema altamente
confiable que permite
reducir y aumentar la
personalizacion y el
ndmero de clientes para
el negocio. (Selman,
2013).

La comercializacion es un
conjunto de actividades que
consiste en vender un
producto y/o servicio, a un

DEFINICION OPERACIONAL

Esta variable fue
operacionalizada a través de 3
dimensiones: buscadores
web, publicidad digital, redes

sociales, esto permitio
determinar si el marketing
digital influye en la

comercializacion de productos
en empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L., Lima
Perti 2023. Para medirla se
aplicd un cuestionario de 18
preguntas

Esta variable fue
operacionalizada a través de 3
dimensiones: Canales de
distribuciéon,  estrategias de

DIMENSIONES

Buscadores
web

Publicidad
digital

Redes sociales

Canales de
distribucién

INDICADORES
% que considera es necesario tener presencia web para la
promocién y comercializacion.
% que considera tener una buena visibilidad y
posicionamiento en buscadores como Google, le permita
elegir mejor.
% que considera que, los buscadores de Google lo ayudan
a acceder con facilidad a la empresa y a sus productos.
% que considera que, la mejor forma de adquirir productos
es mediante un buscador web
% que considera se debe usar palabras claves y concretas
en los buscadores web.
% que considera importante que la publicidad digital.
% que considera la publicidad digital aumentaria la
visibilidad y vistas en las paginas web
% que considera que se debe mejorar y fortalecer la
publicidad en internet
% que considera que los sitios web deben mejorarse para
poder adquirir los productos
% que considera cree usted que la empresa fortalece sus
redes sociales para comunicarse con sus clientes
% que considera que las redes sociales son ideales para
promocionar productos
% que considera el uso de redes sociales influye
positivamente en las relaciones comerciales
% que considera las redes sociales son una buena forma
de ofrecer y comercializar los productos
% que considera que las redes sociales serian efectivas
para la adquisicion de los productos
% que considera que el uso de redes sociales seria
eficiente e indispensable en estos momentos
% que considera que las redes sociales jugarian un papel
importante.
% que considera que el uso de las redes sociales en la
publicidad digital permitiria incrementar sus ventas
% que considera que se deberia ser creativo con el
contenido en sitios
% que considera que los canales de distribucion de los
productos han sido los mas eficaces en pandemia
% que considera que compraria sus productos mediante el
App Store

NIVELES

1. Nunca
2. Casi
nunca

3. Algunas
veces

4. Casi
siempre
5. Siempre

1. Nunca
2. Casi
nunca

ESCALA

Razon

Razon
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Variable 2:
COMERCIALIZ
ACION DE
PRODUCTOS
IMPORTADOS

mercado en el
adquiridos
consumidores
(Caurin,2018)

gue son
por
finales.

comercializacion, publicidad y
promocion de ventas, esto
permiti6  determinar si el

marketing digital influiria en la
comercializacion de productos
de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L., Lima
Pert 2023. Para medirla se
aplic6 un cuestionario de 16
preguntas.

Estrategias de

comercializacién

Promocion de

ventas

% que esta satisfecho con los productos que vende la
empresa
% que estd de acuerdo con la idea de que actualmente la
mejor forma de comunicarse el cliente con la empresa es
mediante el internet
% que considera que la adaptacién al cambio ha impactado
con respecto a la adquisicion de sus productos
% que considera que los anuncios publicitarios te
favorecen a la hora de escoger tu producto
% que considera que la experiencia que le brinda la
empresa al realizar sus compras contribuye en su
fidelizacidn hacia ellos
% que considera que las redes sociales son eficaces para
ofrecer y comercializar productos
% que considera que contar con publicidad online
favoreceria en la comercializacion de los productos
% que considera que el uso de redes sociales permitiria
ampliar las ventas y aumentar el nUmero de seguidores
% que considera que importante el uso de plataformas
digitales de comercializaciéon
% que considera que el conocer diversas plataformas
digitales te permita adquirir productos sin necesidad de
salir de tu hogar
% que considera que utilizando las estrategias de bajo
precio, promociones y descuentos se pueda lograr el
incremento de las ventas
% que considera que el conocimiento del consumidor
influye a la hora de decidir la compra de un producto
% que considera que la percepcidon que tiene de la
empresa influye en su decision de compra de un
producto
% que considera que el precio y la publicidad de un
producto sobre otro influye en la decisidon de compra

3. Algunas
veces

4. Casi
siempre

5. Siempre
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Anexo 3: Modelo de cuestionario
INTRODUCCION

El presente cuestionario tiene como propdsito determinar si el marketing digital
influye en las ventas de productos en la Importadora Balexpo Maderas S.R.L., Lima
Pert durante el afio 2023. La informacion que se obtenga es valida para fines
académicos de la presente investigacion. Se agradece por anticipado tu valiosa
participacion

Autores: Leonardo Pérez y Victoria Bances Universidad de San Martin de Porres

INSTRUCCIONES:
o Responda todas las preguntas.
o Por favor desarrolle el instrumento con la sinceridad que a usted lo caracteriza.
o Tome su tiempo necesario
o El desarrollo del presente instrumento es personal.

Marque con un aspa (X) la respuesta que considere la adecuada

O
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PARTE I: MARKETING DIGITAL
Dimension 1: BUSCADORES WEB

1. ¢Considera Ud. que es necesario

tener presencia web para la
promocion y comercializacion de
los productos de la empresa
Importadora Maderas
S.R.L?

1. Nunca

Balexpo

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

. ¢Considera Ud. que, al tener una
buena visibilidad y posicionamiento
en buscadores como Google, le
permita elegir mejor sus productos

de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces
4. Casi siempre
5. Siempre
. ¢Considera Usted que, los
buscadores de Google lo ayuden a
acceder con facilidad a la empresa
y a sus productos de la empresa
Importadora Maderas
S.R.L?

1. Nunca

Balexpo

2. Casi nunca
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3. Algunas veces
4. Casi siempre

5. Siempre

. ¢Cree Ud. que la mejor manera de

adquirir productos de la empresa

Importadora Balexpo Maderas
S.R.L es mediante un buscador
web?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

. ¢Cree Ud. que se deba utilizar

palabras claves y concretas en los

buscadores web para adquirir un

producto de la empresa
Importadora Balexpo Maderas
S.R.L?
1. Nunca

2. Casi nunca
3. Algunas veces
4. Casi siempre

5. Siempre

Dimension 2: PUBLICIDAD DIGITAL

6. ¢Consideraria Ud. importante que

la publicidad digital de la empresa

Importadora Balexpo Maderas
S.R.L sea atractiva e informativa?
1. Nunca

2. Casi nunca



3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

. ¢ Considera Ud. que la publicidad
digital aumentaria la visibilidad y
vistas en las paginas web?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

. ¢Considera Ud. que se debe
mejorar y fortalecer la publicidad
en internet para que sea mas
percibida para todos?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

Dimension 3: REDES SOCIALES

9. ¢Considera Ud. que los sitios web

deben mejorarse para poder
adquirir los productos?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

10.¢Con que frecuencia cree usted

gque la empresa fortalece sus redes
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11.

12.

13.

sociales para comunicarse con sus
clientes?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢Considera usted que las redes
sociales ideales

son para

promocionar productos de la

empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢.,Con que frecuencia el uso de
redes sociales influye
positivamente en las relaciones
comerciales?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢ Considera que las redes sociales
son una buena forma de ofrecer y

comercializar los productos de la

empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?
1. Nunca



14.

15.

16.

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢Considera Ud. que las redes
sociales serian efectivas para la

adquisicion de los productos de la

empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L ?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢,Considera Usted que el uso de
redes sociales seria eficiente e
indispensable en estos momentos?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢,Considera Ud. que las redes
sociales  jugarian un  papel
importante  de la  empresa
Importadora Balexpo Maderas
S?R.L  deberia utilizar para

publicitar sus productos?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre
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17.

18.

5. Siempre

¢ Considera Ud. que el uso de las
redes sociales en la publicidad
digital permitiria de la empresa
Importadora Balexpo Maderas
S.R.L aincrementar sus ventas?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢ Considera Usted que se deberia
ser creativo con el contenido en
sitios como Facebook, donde
participen los clientes sobre ofertas
especiales, promociones,
descuentos para captar su interés?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre
PARTE Il: COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS IMPORTADOS
Dimensién 1: CANALES DE
DISTRIBUCION

19.¢Considera Ud. que los canales de

distribucion de los productos que

adquiere de la empresa

Importadora Balexpo Maderas



S.R.L , han sido los mas eficaces
en pandemia?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

20.¢,Con que frecuencia compraria

sus productos mediante el App
Store de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

21.¢Estas  satisfecho con los
productos que te vende la empresa
Importadora Balexpo Maderas
S.R.L?
1. Nunca

2. Casi nunca
3. Algunas veces
4. Casi siempre

5. Siempre

22.¢Esta de acuerdo con la idea de

gue actualmente la mejor forma de

comunicarse el cliente con la
empresa es mediante el internet?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces
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Dimension 2:

4. Casi siempre
5. Siempre

ESTRATEGIA DE

COMERCIALIZACION.

23.

24.

25.

¢,Cree usted que, la adaptacion al
cambio ha impactado con respecto
a la adquisicion de sus productos?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢Cree usted que, los anuncios
publicitarios te favorecen a la hora
de escoger tu producto?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢Cree usted que, la experiencia
gue le brinda la empresa al realizar
sus compras contribuye en su
fidelizacion hacia ellos?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre



Dimensidén 3:

PUBLICIDAD Y

PROMOCION DE VENTAS

26.

27.

28.

¢, Considera Ud. que, las redes
sociales son eficaces para ofrecer
y comercializar productos?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre
5. Siempre

ud.

publicidad online favoreceria en la

¢Cree que contar con

comercializacion de los productos

de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L?
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢Considera Ud. que, el uso de
redes sociales permitiria ampliar

las ventas y aumentar el namero

de seguidores de la empresa
Importadora Balexpo Maderas
S.R.L?
1. Nunca

2. Casi nunca
3. Algunas veces
4. Casi siempre

5. Siempre
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29.

30.

31.

32.

¢ Considera Ud. importante el uso
de de

comercializacion?

plataformas digitales
1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢Cree wusted que, el conocer
diversas plataformas digitales te
permita adquirir productos sin
necesidad de salir de tu hogar?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre

¢, Considera Ud. que, utilizando las
de

promociones y descuentos se

estrategias bajo  precio,
pueda lograr el incremento de las
ventas?

1. Nunca

2. Casi nunca

3. Algunas veces

4. Casi siempre

5. Siempre
¢ Considera ud. que, el
conocimiento  del consumidor

influye a la hora de decidir la
compra de un producto?

1. Nunca



2. Casi nunca 5. Siempre

3. Algunas veces 34.¢Considera Ud. que, el precio y la

4. Casi siempre publicidad de un producto sobre

5. Siempre otro influye en la decisiobn de
33. ¢ Considera Ud. que, la percepcion compra?

gue tiene de la empresa influye en

su decisibn de compra de un 1. Nunca
producto? 2. Casi nunca

1. Nunca 3. Algunas veces
2. Casi nunca 4. Casi siempre
3. Algunas veces 5. Siempre

4. Casi siempre
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Anexo 4: Formato de validacion por el juicio de expertos

Titulo de la investigacién: IMPACTO DEL MARKETING DIGITAL SOBRE LAS VENTAS
DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERAS S.R.L. 2023.

Instrucciones: Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios:
suficiencia, claridad, coherencia y relevancia, el nimero que corresponda, segun su

evaluacion basada en la presente rubrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR EL JUICIO DE EXPERTOS

Escala de valoracién

Criterios 1 2 3 4
1.SUFICIENCIA:
: . . . Se deben
Los items que |Los items no | Los items miden | .
. , Incrementar
pertenecen a una | son suficientes | algun aspecto de .
algunos items

la dimensién o
indicador, pero no
corresponden a la

misma dimensioén o
indicador son
suficientes para

para medir la
dimensién 0]
indicador.

Los items son
suficientes.

para poder evaluar
la dimensibn o
indicador

obtener la medicién
de ésta.

dimension total.

completamente.

El item requiere
varias
2. CLARIDAD: modificaciones o .
. e Se requiere una
El item se una modificacién e L .
. modificacion muy | El item es claro,
comprende El item no es | muy grande en el o . e
P . especifica de | tiene semantica
facilmente, es decir | claro. uso de las : :
su sintactica vy palabras de algunos de los |y sintaxis
. términos del item. | adecuada.
semantica son acuerdo con su
adecuadas. significado o por la
ordenacion de
estas.
El item se
3. COHERENCIA: . .
. : . . . . El item tiene una | encuentra
El item tiene | El item no tiene | El item tiene una P
T - . - . relacion  regular | completamente
relaciéon l6gica con | relacién l6gica | relacién tangencial . 2 .
. 2 . 7 . L con la dimensién o | relacionado con
la  dimension o | conladimensién | conla dimensibno | .. , . e
- . A S indicador que esta | la dimension o
indicador que estd | o indicador. indicador.

midiendo.

midiendo

indicador

que

esta midiendo.

El item puede

4. RELEVANCIA: | sereliminado sin Bl item tene . . El item es muy

. . alguna relevancia, | El item es esencial
El item es esencial | que se vea . . relevante y
0 importante, es | afectada la | PO otro  ftem ) 0 Importante, es debe ser

. ' L uede estar | decir debe ser | . .
decir debe ser | medicion de la | P . . incluido.
incluido dimension o mcluye_ndo lo que | incluido.

' N éste mide.
indicador.

Fuente: Adaptado de:

www.humana.unal.co/psicometria/files/7113/8574/5708/articulo3 juicio de experto 27-36.pdf

Lima, 24 de marzo del 2024
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http://www.humana.unal.co/psicometria/files/7113/8574/5708/artículo3_juicio_de_experto_27-36.pdf

TABLA N°1

Nombre del Instrumento para

o MARKETING DIGITAL
validar:

Leonardo Pérez y Victoria Bances

Autores del Instrumento Universidad de San Martin de Porres

Variable: VI: Marketing digital

La poblacion estara constituida por los 126 los clientes

Poblacion: recurrentes de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.
21z |5 |8

D1: BUSCADORES WEB :g i=. @ 3 | Observaciones y/o
= & S @ | recomendaciones
n o O O @ X

1. ;Considera Ud. que es necesario tener
presencia web para la promocién vy
comercializacion de los productos de la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.?

2. ¢Considera Ud. que, al tener una buena
visibilidad y posicionamiento en buscadores
como Google, le permita elegir mejor sus
productos de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?

3. ¢(Considera Usted que, los buscadores de
Google lo ayuden a acceder con facilidad a la
empresa y a sus productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L?

4. ¢Cree Ud. que la mejor manera de adquirir
productos de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L es mediante un buscador web?

5. ¢Cree Ud. que se deba utilizar palabras claves
y concretas en los buscadores web para adquirir
un producto de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?

D2: PUBLICIDAD DIGITAL

6. ¢Consideraria Ud. importante que la publicidad
digital de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L sea atractiva e informativa?

7. ¢(Considera Ud. que la publicidad digital
aumentaria la visibilidad y vistas en las paginas
web?

8. ¢(Considera Ud. que se debe mejorar y
fortalecer la publicidad en internet para que sea
mas percibida para todos?

D3: REDES SOCIALES

9. ¢Considera Ud. que los sitios web deben
mejorarse para poder adquirir los productos?

10. ¢,Con que frecuencia cree usted que la empresa
fortalece sus redes sociales para comunicarse
con sus clientes?

11. ;Considera usted que las redes sociales son
ideales para promocionar productos de la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L?
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12.¢Con que frecuencia el uso de redes sociales
influye  positivamente en las relaciones
comerciales?

13.¢Considera que las redes sociales son una
buena forma de ofrecer y comercializar los
productos de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?

14. ;Considera Ud. que las redes sociales serian
efectivas para la adquisicion de los productos de

la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L
?

15. ¢ Considera Usted que el uso de redes sociales
seria eficiente e indispensable en estos
momentos?

16. ¢ Considera Ud. que las redes sociales jugarian
un papel importante de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L deberia utilizar para
publicitar sus productos?

17. ¢ Considera Ud. que el uso de las redes sociales
en la publicidad digital permitiria de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L a
incrementar sus ventas?

18. ¢ Considera Usted que se deberia ser creativo
con el contenido en sitios como Facebook,
donde participen los clientes sobre ofertas
especiales, promociones, descuentos para
captar su interés?

OPINION SOBRE APLICACION:

Firma de validador

experto
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TABLA N° 2

Nombre del Instrumento para

validar: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS IMPORTADOS

Leonardo Pérez y Victoria Bances

Autores del Instrumento Universidad de San Martin de Porres

Variable: VD: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS IMPORTADOS

o La poblacién estara constituida por los 126 los clientes recurrentes
Poblacién:

de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L.

D1: CANALES DE DISTRIBUCION Observaciones y/o

recomendaciones

Relevanci

Suficienci
Coherenc
a

a
Claridad

19. ¢ Considera Ud. que los canales de distribucién de
los productos que adquiere de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L , han sido los
mas eficaces en pandemia?

20.¢Con que frecuencia compraria sus productos
mediante el App Store de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L?

21. ¢ Estas satisfecho con los productos que te vende
la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L?

22. ¢ Esta de acuerdo con la idea de que actualmente
la mejor forma de comunicarse el cliente con la
empresa es mediante el internet?

D2: ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

23.;Cree usted que, la adaptaciéon al cambio ha
impactado con respecto a la adquisicién de sus
productos?

24.¢Cree usted que, los anuncios publicitarios te
favorecen a la hora de escoger tu producto?

25.¢Cree usted que, la experiencia que le brinda la
empresa al realizar sus compras contribuye en su
fidelizacion hacia ellos?

D3: PUBLICIDAD Y PROMOCION DE VENTAS

26.¢Considera Ud. que, las redes sociales son
eficaces para ofrecer y comercializar productos?

27.;Cree Ud. que contar con publicidad online
favoreceria en la comercializacion de los
productos de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L?

28.¢Considera Ud. que, el uso de redes sociales
permitiria ampliar las ventas y aumentar el
numero de seguidores de la empresa Importadora
Balexpo Maderas S.R.L?

29. ¢ Considera Ud. importante el uso de plataformas
digitales de comercializacion?

30. (Cree usted que, el conocer diversas
plataformas digitales te permita adquirir productos
sin necesidad de salir de tu hogar?
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31.¢Considera Ud. que, utilizando las estrategias de
bajo precio, promociones y descuentos se pueda
lograr el incremento de las ventas?

32.¢Considera Ud. que, el conocimiento del
consumidor influye a la hora de decidir la compra
de un producto?

33.¢,Considera Ud. que, la percepcién que tiene de la
empresa influye en su decision de compra de un
producto?

34.¢Considera Ud. que, el precio y la publicidad de
un producto sobre otro influye en la decisién de
compra?

OPINION SOBRE APLICACION:

Firma de validador

experto
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Anexo 5: Carta de consentimiento de informacion.

a * -
s Qa USMP | S s
" o I e y Recursos Humanos

CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO PUBLICO
Por medio de la presente informamos que la empresa BALEXPO MADERAS S.R.L., autoriza a
los alumnos Leonardo Jefferson Pérez Amoyo con DNI72463154 v Victoria Elba Bances Amoyo
con DI 74145849 de |la Escuela Profesional de Administracion de Megocios Intermacionales, de
la Universidad de San Martin de Porres, hacer uso de la informacion que a continuacion se
detalla, conel consentimiento de la institucion, para el desarrollo de su proyecto de investigacion,
la cual lleva por tiulo: “IMPACTO DEL MARKETING DIGITAL SOBRE LA
COMERCIALIZACION DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERAS S.R.L.
2023

1. Informacion general.

2. Antecedentes Historicos.

3. Acceso ala aplicacion de cuestionarios virtuales a los clientes BALEXPO MADERAS
S.RL

4, Acceso afotos de las muesiras.

5. Acceso a historico de clientes recurmentes.

Dicha informacion, se recopilara en el Trabajo de campo para posteriommente ser registrada en
su investigacion con fines netaments académicos, andnimos y de cardcter Onicaments
investigativo

Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, a solicitud del

interesado(a) para los fines gue estime conveniente.

Lima, 03 de marzo de 2023

f;/ -J,f"-\

Leonardo Jefferson Pérez Amoyo

g.,,g';mluo_u RASSRL
_ - it il A
f Pl
/ n} iy HObE 0E GOMET LA
| I 4 0 LR n
ku:ww:aéﬂ — LU
g Empresa

Yictoria Elba Bances Amoyo
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Anexo 6: Validacion de expertos

Anexo 4: FORMATO DE VALIDACION POR EL JUICIO DE EXPERTOS

Titulo de la investigacion: IMPACTO DELL MARKETING DIGITAL SOBRE [LAS
VENTAS DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERAS SR.L. 2023,

Instrucciones: Para validar el Instumento debe colocar en el casillero de los criterios:
suliciencia, clandad, coherencia y relevancia, el nimero que corresponds, segin su
evaluacion basad en la presente ribrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR EL JUICIO DE

son adecuadas,

acuerdo
significado o por la
ordepacion de estas.

con =l

EXPERTOS
Escala de valoracion
Criterios
1 2 3 4
LSUFICIENCILA:
Los items  que | Los items po soa | Los items miden | Se deben
petenecen  a  una | suficlentes  para | algin aspecto de la | incrementar algunos
misiea dimeasién o | medir la | dimeasion o | itrems para poder e ————
indicador son | dimensién o | indicador, pero no | cvalvar la dimensidn |
¢ ST S sulicientes.
suficientes para | indicador, corresponden a I o indicador
ablensr la medicion dimensian lotal. completamente.
de dsla.
El  item  requiere
Mg Se nicte  una
2. CLARIDAD: modificaciones o Tedne
; . modilicacion  muy | Tl slem es claro,
Elitem se compreade | Bl ileen no  es | una  modificacion ; S B Z
I3 : especifica de | Lene semintica v
facilmente, esdecir su | clara muy grande en el usa 3
R s, almunos  de  los | sintaxis
sintichict ¥ semantxi de las palabras de | % 3
términos del irem. adecuada.

3, COHERENCILA:
El item tiene relacién
logica con In
dimensiom o
indicador que c:td
midizndo,

4. RELEVANCTA:
El jtem es esencial o
impowtante, ¢3 decir
debe zeor incluido.

El item po tiene
relacion  logica
con la dimensioa
o indicador

Tl ilem pusde ser
elizninado sin que
o ven afectada la
medicion de la
dimensién o
indicador.

El item ticoe wuna
relacion  tangencial
con la dirension o

indicador.

El ftem ticoe alguna
relevancia, pero ofro
item  puede  estar
incluyendo ko que
ésle mide,

El itemn tiene una
relacion regular con
la  dimecasién o
indicador que et
nudiendo

El item ¢5 esencial 0
importante, == decir
ilebe ser incluido.

Tl ilem ne
encuenise
completamente
rclacionado  con
ln dimensidon o
ind:cador que esti
midiendo.

El itemn es muy
relevante y debe
ser incluido.

Fuente: Adaptado de:

www humana unal.co/psicometriarfiles/7113/8574/5708/articulo3 juicio de experto 2

7-36.pdf
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TABLAN®1

Nowmbre del Instrumento para validar:

- MARKETING DIGITAL

Autores del Instrumento

. Leonardo Pérez v Victoria Bances

Univearsidad de San Martin de Porres

Variable:

VI Markerting digital

Poblacsdn:

La poblacion estaci constituida por los 126 Jos clientes recurrentes de

Ja empresa [mportadora Balexpo Maderas S RL

D1: BUSCADORES WEB

2
g

%

!

3

Observaciones  y/o

recomendaciones

. (Considern Ud. que es necesario tener presencia web
para la promocién ¥ comercinlizacion de Jos
productes de la empresa Dmportadora Balexpo
Maderas SR.L.?

Ninguon

. (Considern Ud. que, al tener una baena visibilidad y
posicionamiento en buscadores como Google, le
permita elegir mejor sus productos de Ja empresa
Importadora Balexpo Maderas S RL?

Ninguna

. (Conswdera Usted que, los buscadores de Google Jo
ayuden & acceder con facilidad a la empresa y a sus
productes de la empresa Lpertadora Balexpo
Maderms SRL?

Niaguna

LCree Ud. que la mejor maneca de adquiny productos
de la empresa Importadora Balexpo Maderas SRL
es mediante un buscador web?

Ninguaa

. ¢Cree Ud. que s¢ deba utilizar palabras claves y
concretas en Jos buscadores web para adquiric un
producte de la empresa Importadora  Balexpo
Maderas S RL?

Niaguna

D2: PUBLICIDAD DIGITAL

6. (Consideraria Ud. lmportante que la publicidad

digital de la empreza Imeportadora Balexpo Maderas
S.R.L sea auactiva ¢ informativa?

Ninguna

. (Considera Ud. qu} la publicidad digital anmearacia
la visibilidad y vistas en las phginas web?

Ninguna

. (Considern Ud. que se debe mejorar ¥ fortalecer la
publicidad en mternet para que sea mas peccibida
para todos?

Niaguaa

D3: REDES SOCIALES

9. (Considera Ud. que los sitios web deben mejorarse

para poder adquiris los productos?

Ninguna

10, ;Con que frecuencia cree usted que Ja empresa

fortalece sus redes seciales para comunicarse con sus
clientes?

Niaguna
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11

Considera usted que las redes sociales son ideales
para  promocionar  productes  de la emprem [ 4 4 + k) Ninguna
[mportadora Balexpo Maderas S RL?

12,

:Coa que frecuencia 2] uso de redes sociales mfluye

i > : a |la |4 4 N
positivamente en las relaciones comerciales? nenna

13.

LConsidera que las redes sociales son una buera
forma de ofrecer ¥ comercializar Jos productos de la | 4 4 4 4 Ninguna
empresa [mportadora Balexpo Maderas SRL?

. {Consxder Ud, que las redes sociales serian efsctivas

para la adquisicion de los productos de Ja empresa | 4 4 + 1 Ninguna
[mportadora Balexpo Maderas SRL ?

. (Considera Usted que ¢l uso de redes socinles serin

efiiente ¢ indispensable en estos momentos?

16.

(Considera Ud. que Jas redes sociales jugarian un
papel mportante de la empresa Importadora Balexpo
Maderas SRL deberia wtilizar para publicitar sus
peoductos?

17.

(Considera Ud. que el vzo de las redes sociales en la
publicidad  digital  peemitivia de  la  empresa
[mportadora Balexpo Madevas S R.L a incrementas
sus ventas?

4 4 4 3 Ninguna

18.

(Considera Usted que se deberia ser creativo con el
contenido en sitios como Facebook, doade participen
los clientes sobre ofertas especiales, promociones,
descuentos para captar su interés?

OPINION SOBRE APLICACION:

El instrumento de investigacion cumple con la finalidad v objetivos propuestes por los autores
del trabajo de investigacién titulado: IMPACTO DEL MARKETING DIGITAL SOBRE
LAS VENTAS DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERAS S.R.L. 2023

Firma de validador ] /M3
experto é’ e ! [fé

lzger Joel Gomez Meza
Supervisor Interno
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TABLAN®2

Nombre del Instrumento para |
validar:

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS IMPORTADOS

Autores del Instrumento

Leonardo Pérez v Victoria Bances
Universidad de San Martin de Porres

Variable: VD: COMERCIALIZACION DE PRODUCT OS IMPORT ADOS
Poblacid: La poblacion estard constitnida par los 126 los clientes recurrentes de la
: smpresa Importadora Balexpo Madzras SRL,
J 2|
D1: CANALES DE DISTRIBUCION g : : E Observaciones yio
g ! i | recomendaciones
g | &
19. [Considera Ud. que los canales de distribucion de los
peoductos que adquiere de la empresa Luportadora
4 4 4
Balexpo Maderas S.R.L | han sido Jo: mis eficaces ea 4 Ninguaa
pandemia?
20, ;Con que frecuencia compraria sus productos mediante
el App Store de la empresa [mportadeca Balexpo | 4 4 4 3 Ninguaa
Maderas S RL?
21, ;Estas satisfecho con los productos que te vends la
4 4 4 Ninguna
empresa Importadoca Balexpo Maderas S.RL7 i i
22, ;Esta de acuerde con la idea de que actualnente la
mejor forma de comunicarse ¢] clieote con la empresa | 4 Rl 4 4 Ninguaa
e mediante el internet?
D2 ES'I'RA‘I'B&A DE COMERCIALIZACION
23, [Cree usted que, la adaptacion al cambio ba impactado
con respecto a la adquisicidn de sus productos? y ¥ 3 3 e o
24, ;Cree usted que, los anuncios publicitarios te favorscen
4 4 2
a In hora de escoger tu producto? 4 3 Ninguoa
25, ;Creeusted que, la experiencia que Je brinda Ja smpresa
al realizar sus compras contribuye en su fidelizacion | 4 4 4 4 Ninguaa
hacia ellos?
D3: PUBLICIDAD Y PROMOCION DE YENTAS
26. ;Considera Ud. que, Jas redes sociales son eficaces para
ofrecer y comercializar productes? N - N 3 Ning
27, (Cres Ud. que contar con publicidad onlins favaorecsria
en In comercinlizacion de los productos de I empresa | 4 4 4 4 Ninguna
Importadeca Balexpo Maderas SR.L?
28. (Considera Ud. que, el uzo de redes soclales penmitivia
amp liar las vearas y anmeatar el nomero de seguidores | & 4 4 4 Ninguna
de la empresa Importadora Balexpo Maderas SRL?
29, ;Considera Ud. importante ¢l uso de plataformas 3 i 3 $ e

digitales de comercializacion?
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30. (Cree usted que, el comocer diversas plataformas
digitales te permita adquiris productos sin ecesidad de | 4 4 Bl 4 Ninguna
saliv de t hogar?

3

—

. (Considera Ud, que, utbzando las estrategias de bajo
peecio, promociones ¥ descuentos se pueda Jograr o | 4 4 4 4 Ninguna
ncremento de las veatas?

32, )Considera Ud. que, el conocimiento del consumidor
influye a la hora de decidir Ja compra de un prochote?

Ninguna

33, (Considera Ud. que, la percepcidn que tiene de la
empeesa influye en su decisidbn de compea de un | 4 4 4 4 Ninguna
peoducto?

34, [Considera Ud. que, el precio v la publicidad de un

4 4 4 i
peoducto sobre otro influye en la decision de compra? & Nogun

OPINION SOBRE APLICACION:

El instrumento de investigacion cumple con la finalidad v objetivos propuestos por los autores
del trabajo de investigacion titulado: IMPACTO DEL MARKETING DIGITAL SOBRE
LAS VENTAS DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERAS SR.L. 2023,

Firma de validador ;’ -~ 3
experto ol ! ,/)

l[oger Joel Gomez Meza
Supervisor Interno
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Interno () Externo{ )

Tipo de validador: [Docente USMP]
Apellidos v
nombres:
Sexo: Hombre ( ) Mujer( }
Profesion:
Grado académico’ | Licenciado { ) Maestro () Doctor{ )
Anos de
experiencia De5al0() Dellal5( ) Del6a20( ) De2lamis( )
laboral
Solamente para validadores externos
Organizacion
dende kel BALEXPO MADERAS S.R. L
Cargo actual: Supervisor Interno
‘::p: ;’mm‘ Ing. Civil
AUSKAOMSR € 51 947 274 648
contacto
Correo electrénico | Comreo institucional: supervision{@balexpo.com.pe:
de contacto Jjoelgomez846@ gmail.com
Medio de Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento académico del
preferencia para | alumno,
contactarlo Por teléfono () Por correo electrénico ( X )

{) ( M3
JAULOY AL ! Lo
i .
Furma Validador Experto

1 Los validadores inteensos, docentes de otas uaiversidades de prestigio o investigadores, deben poseer el
grado académico de Maestto o Doctor; para los profesiomales especializados y los empresarios con
experiencia en el tema de nivestigacidn del aluno, se poded corsidesar a profesionales con la licencistura

correspondiente,
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Anexo 4: FORMATO DE VALIDACION POR EL JUICIO DE EXPERTOS

Titulo de la investigacion: IMPACTO DEL MARKETING DIGITAL SOBRE LAS
VENTAS DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERAS S.R.L. 2023,

Instrucciones: Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios:
suficiencia, claridad, coherencia y relevancia, el nuimero que corresponda, segin su
evaluacion basad en la presente mibrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR EL JUICIO DE

EXPERTOS
Lscaln de valoracion

Sl 1 2 3 4
LSUFICIENCIA:
Los  items  que | Los items no son  Los items miden | Se deben
pertenccen a  uma | suficientes  para | algio aspecto de la | incrementar algunos
misma  dimensién o | medic la  dimension o |ifems para poder Lok Wi
indicador son | dimension o  indicador, pero no | evaluar la dimension ;
sulicienies para | indicader. vorresponden a la | o mdicador Bk
obtener la medicion dimensién total. completamente,
de eésla. |

o TEl item requiere

vanas

2. CLARIDAD:

El item se comprende
facilmente, csdeeirsu
sintictica y semantica
son adecnadas.

El item no es
claro.

modificaciones o
una  medificacion
ny grande en cluso
de las palabras de
acucrde  con  su
significado o por la
ordenacidn de estas.

S¢ requicre una
modificacion  muy

eapecifica de
algunos  de  los
fermuinos del ftem.

El item es claro,
ticne semantica ¥
sintaxis
adecuada,

3. COHERENCIA:
Fl item tienc relacidn
Logica con la
dimensioén 0
indicador  que  esla
midiendo,

Fl item no tiene
relacion  Logica
con la dimensidn
o indicador.

Fl item tienc una
relacsdn  tangencial
con la dimensidn o

wdicador,

El item tiene una
relacion regukar von
la  dimension o
indicador que  esta
midiendo

El  item  se
encuentra
vomplelumente
relacionado  con
la dimension ©
indicador gue estd
midiendo.

4. RELEVANCIA:
Fl item e3 csencial o
importante, cs decir
debe ser inchiido.

Fl item puede ser
eliminado s que
sc wea afectada la

| medicién de la

dimensién o
indicador.

El item tiene alguna
relevancia, pero otro
item puede cstar
wcluyende lo que
&ste mide.

Fl item es esencial o
importante, cs decir
debe ser ncluido.

El jtem es muy
relevante ¥ debe
ser incluido.

Fuenle: Adaptado de:

www . humana.unal.co/psicometria/files/7113/8574/5708/articulod juicio de e¢xperto 2

7-36.pdf
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TABLAN"1

Nombre del Instrumento para vilidar:

MARKETING DICITAL

Autores del Tnstrumento

Lecnardo Pérez v Victoria Bances
Universidad de San Martin de Porres

Variable:

VI: Marketing digital

Poblacion:

La poblacion estard consutuida por Jos 126 los clisntes recurrentes de
la empresa Importadora Balexpo Madceras SR,

D1: BUSCADORES WEB

Suftciencia

-g
o

1

Col

i

P

Observaciones  ylo
recomendaciones

L

;Considera Ud. que ¢s pecesario lener presencia web
para la promocion v comercializacion de los
productos de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.RI.?

E

£

Ninguna

1

. oConsidera Ud, que, al tener una buena visibilidad y

posicionamientn en buscadores como Google, le
permita elegir mejor sus productos de la empresa
Tmportadora Balexpo Maderas S.R.I.?

Ninguna

. Considera Usted que, los buscadores de Google kb ‘

ayuden a acceder con facilidad a la empresa v a sus
productos de lo empresa lmportadors  Balexpo
Maderas SR.L?

Ninguna

oCroe Td. que la mejor mancra de adquirir productos
de la empresa lmportadors Balexpo Maderas S.RL
es mediante un buscador web?

Ningumsa

oCree Ud. que sc deba utilizar palabras claves v
concretas en los buscadores web para adquirir un
producte de Ja empresa  lmporladora  Balexpo
Maderas SR.L?

ES

Ninguna

D2: PUBLICIDAD DIGITAL

6.

;Considcraria Ud. importantc que la publicidad
digital de la empresa Importadora Balexpo Maderas
S.R.I. sea atractiva ¢ informativa?

Ninguna

oConsidera Ud. que la publicidad digitl aumentaria
la visibilidad ¥ vistas en las piginas weh?

L

Ningunsa

. ¢Considera Ud. que se debe mejorar v fortalecer la

publicidad en intemet para que sea mas percibida
para todos?

Ninguna

D3: REDES SOCTALES

9.

;Considera Ud. que los sitios web deben mejorarse
para poder adquirir los producios?

4

Ninguna

10. ;Con que frecuencia cree usted que la empresa |

tortalece sus redes sociales para comunicarse con sus
clienres?

|4

Ninguna
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11. ;Considera usted que lus redes socmles son ideales |
para  promocionar  productos  de  Ja empresa | 4
Importadora Balexpo Maderas S.RL?

Ninguna

12. ;Con que frecuencia ¢l uso de redes sociales influye
positivamente en las relaciones comerciales?

13. ;Considera que las redes sociales son wma buena
forma de ofrecer v comercializar los preductos de la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.I.?

4

| 4

Ninguna

Ninguna

\
|
\
\
|
‘
\

14. ;Considera Ud. que las redes sociales serian efectivas
para [ adquisicion de los productos de Lo empresa | 4
Importadora Balexpo Maderas S.R.IL ?

Ningupa

15. ; Considera Usted que el nso de redes sociales seria | 4
eficiente ¢ indispensable #n ¢stos momentos? \

Nionguna

16. | Considera Ud. que las redes sociales jugarian un |
papel importante de la empresa Importadera Balexpo ‘
Maderas S.R.L deberia utilizar para publicitar sus ‘
productos? [

Ninguna

-

. eConsidera Ud. gue el uso de las redes sociales en la |
publicidad  digital permitiria de la empresa |
Imporfadora Balexpo Maderas S.R.L o incrementar |
s ventas? ‘

Ninguna

18, ; Considera Usted que se deberia ser ereativo con el ‘
contenido en sitios como Facebook. donde participen
los clientes sobre ofertas especiales, promoeciones,
descuentos para captar su interés?

|4

Ninguna

OPINION SOBRE APLICACION:

El instrumento de investigacion cumple con la [inalidad v objelivos propuestos por los
autores del trabajo de investigacion titulado: IMPACTO DEL MARKETING DIGITAL
SOBRE LAS VENTAS DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERAS

S.R.L. 2023,

Firma de validador

Dr. Javier Gustavo Oyarse Cruz
Docente Posgrado Derecho USMP
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TABLAN®2

::‘K’;:’:“ del Instumento PA1R | (041 RCLALIZACION DE PRODLCIOS IMPORTADOS
Leonardo Pérez y Viclona Bances
Al el iatcn Universidad de San Martin de Porres
Variable: D C’QMF.RCIAI,IZ:\C‘I()N DF.VPRODI JCTOS I'MPORTADQS
Poblacién: La peblacion estard constituida por los 126 los clientes recurrentes de la
v empresa Importadora Balexpo Maderas SRIL.

D1: CANALES DE DISTRIBUCION

:

BICTI

(&

i
:

Observaciones
recomendaciones

Yio

19. ¢ Considera Ud. gue los canales de distrbucion de los
productos que adquiere de la empresa Importadosa
Balexpo Maderas SRL | ban sido los mis eficaves
pandemia?

=

Ninguna

20. ¢ Con que [recuencia compraria sus produclos mediante
¢l App Store de la empresa Importadora Balexpo
Maderas SRL?

21. (Estas satisfecho con los productos que te vende la
empresa Importadora Balexpo Maderas SR.L?

Ninguna

Ninguna

22, (Lsla de acuerdo con la sea de que aclvalmente L
mejor forma de comunicarse ¢l cliente con la empresa
St mehautslel inferriel

D2: ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

Ninguna

23, Cree usted que, la adaptacion al cambio ha impactado
con respecto a la adquisicion de sus productos?

Ninguna

24, ;Cree usted que, los anuncios publicitarios te favorecen
a la hora de escoger m productn?

25. ;Cree usted que, la experiencia que le brinda la empresa
al realizar sus compras contribuye en su fidelizacion
hacia cllos?

Ninguna

Ninguna

D3: PUBLICIDAD Y PROMOCION DE VENTAS

26. ( Considera Ud. que. las redes sociales son eficaves para
ofrecer ¥ comercializar productos?

Ninguna

27, Cree Ud. que contar con publicidad online favoreceria
¢n la comercializacion de los productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L?

Ninguna

28, ¢ Considera Ud. que, el uso de redes sociales permiliria
ampliar las ventas y aumentar el nimere de seguidores
de la empresa Importadora Balexpo Maderas SR.L?

29. ;Considera Ud. importante ¢l uso de plataformas
digitales de comercializacion?

Ninguna

Ninguna

145




30, (Cree usled que, el conocer diversas platuformas |
digitales te permita adquirir productos sin necesidadde | 4 | 4 4 4 Ninguna
salir de tu hogar?

31.;Considera Ud. que. utilizando las cstrategias de bajo
precio. promociones ¥ descuentos se pueda lograr el | 4 4 4 4 | Ninguna
incremento de las ventas?

32, Considera Ud. que, el conocimiento del consumidor
ofluye i La hora de decidir la compra de un producto?
33.;Considera Ud. que. la percepcion que tiene de la
cmpresa influye en su decision de compra de un | 4 4 4 4 Ninguna
producte?

4 |4 4 |3 Nigum

34. ;Considera Ud. que, el precio v Ja publicidad de un
producto sobre vtro miuye en la decision de compra?

4 |4 |4 |4 | Ningum

OPINION SOBRE APLICACION:

Il instrumento de investigacién cumple con la finalidad y objetivos propuestos por los
autores del trabajo de investigacion titulado: IMPACTO DEL MARKETING DIGITAIL
SOBRE LAS VENTAS DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERAS
S.RL. 2023,

Firma de validador
experlo / / /

Dr. Javier Gustave Oyarse Cruz
Docente Posgrado Derecho USMP
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
E .| Interno ( X'} Exlcrno{( )

Tipo de validador: [Docente USMP]
Apck e ¥ | OYARSE CRUZ, Javier Gustavo
nombres:
Sexo: Hombre ( X ) Mujer( )
Profesion:
Grado académico® | Licenciado{ ) Maestro{ ) Doctor (X )
Afos de
experiencia De3alo( ) Dellals( ) Del6a20( ) De2lamas( X))
laboral
Solamente para validadores extemos
g::::l;:::: SUNAT — Administracion Aduanera
Cargo actual: Asesor Legal
Ared /e Negocios Internacionales
especializacién )
Ne telefonico de -
Chntacte 995175887
Cosvent Hechiiuics Correa institucional: jovarsec@usmp.pe
de contacto i 2
Medio de Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento académico del
preferencia para | alumno.
con(actarlo Por teléefono{ ) Por correo electronico (X )

——

Fitwrd Cdfdador Experto

' .os validadores internos. docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poscer el
grado académico de Maestre o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarics con
experiencia cn ¢l tema de investigacion del alumno, se podra considerar a profesionales con la liceneiatura

correspondiente,
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Anexo 4: FORMATO DE VALIDACION POR EL JUICIO DE EXPERTOS

Titulo de la investigacion: IMPACTO DEL MARKETING DIGIT
VENTAS DE LA EMPRESA IMPORTADORA BALEXPO MADERA

AL SOBRE LAS
S S.R.L.2023.

Instrucciones: Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los cntenos:
suficiencia, claridad, coherencia y relevancia, el nimero que corresponda, segun su
evaluacion basad en la presente mibrica,

RUBRICA PARA LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR EL JUICIO DE

EXPERTOS
Criterios | zEscaln de valoracltm3 4
LSUFICIENCIA:
Los  items  que | Los items po son | Los ilems miden | Se deben |
pertenceen o una | suficientes  para |. algin aspecto de la | incrementar algunos
misma dimension o | medir la | dimensién o | items para poder Cons Sieh 908
indicador son | dimension o | indicador, pero no | evaluar la dimension e
suficientes para | indicador, comesponden a la | o indicador
| obtener la medicion dimension total. complelamente.
de ¢sta.
El item  requiere
Yo 5 | Se  requicre  una
- 2. CLARIDAD: modificaciones 0 | 2 5 .
oy | modificacion  muy | El item es claro,
El item se comprende | El item no es | una  modificacién | : 2
facilmente, es decirsu | claro, muy grande enel uso | especifica de Ilf:ne an Y
sintéctica y semantica de las palabras de n.lgu:‘ms de lod | -sinkexis
A ] - S términos del item, adecuada.
significado o por la
order:acion de estas. |
3. COHERENCIA: e | o
i o et sebecida | B3 temsmo:teme. | 1 b thome: um:| o S MR, | SnEneOfER,
lbgica con la | relacién  logica | relacion  tangencial :clacno.n rcglf!nr G oomgletnmm(c '
dimension o | con la dimension  con la dimension o l'a . S o 'dm.mwdo.. -
indicador que esta | o indicador. ' indicador. lm'ht‘:adm que es1a | la dimension o
midiendo. | midiendo indicador que esta
| midiendo

4. RELEVANCIA:
El item es esencial 0
mmportante, ¢s dear
debe ser incluido,

ehminado sin que
se vea afectada la
medicion de o
dimension o
indicador.

El item puede ser | El item ticne alguna |

l relevancia. pero ofro

item puede estar |

incluyendo lo que
éste mide.

|

| El item es esencial o
i importante, es decir
l debe ser mcludo

El item es muy

relevante v debe l
ser incluido,

|

Fuente: Adaptado de;

www.humana.unal.co/psicometria/files/7113/8574/5708 articulo3 _juicio

de_experto_2

7-36.pdf
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TABLAN"1

Nombre del Instrumento para validar: | MARKETING DIGITAL

Autores del Instrumento

Leonardo Pérez y Victona Bances
Universidad de San Martin de Porres

Vamable: VI Markeung digial

Poblacién:

La poblacion estard constituida por los 126 los clienles recurrentes de
la empresa Importadora Balexpo Maderas SR L

D1: BUSCADORES WEB

Suficiencia

3
3

Coherencia

Relevancia

Observaciones Yo
recomendaciones

1. (Considera Ud. que es necesarnio lener presencia web
pora la promocien y comercializacion de los
productos de Jn empresa Imporadora Balexpo
Maderas S.R.IL.Y

X

g

2. ;Considera Ud. que, al tener una buena visibilidad y
posicionamiento en buscadores como Google, le
permua elegir mejor sus productos de la empresa
Imponadora Balexpe Maderas SR.L?

3. ;Considera Usted que, los buscadores de Google lo
ayuden a acceder con facilidad a la empresa y a sus
productos de la empresa Importadera Balexpo
Maderas SR.L?

B Y

4. ;Cree Ud. que la mejor manera de adquirir productos
de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L
es mediante un buscador web?

5. (Cree Ud. gue se deba utihzar palabras claves y
concretas en los buscadores web para adquiris un
producto de la empresa Impontadora  Balexpo
Maderas SR.L?

D2: PUBLICIDAD DIGITAL

6. (Consideraria Ud, importante que la publicidad
digital de la empresa Importadora Balexpo Maderas

S.R.L sea atractiva e informativa? Vi v
7. iConsidera Ud. que la publicidad digital aumentaria
Ja visibilidad y vistas en las piginas web? /7|7

8. (Considera Ud. que se debe mejorar y fortalecer la
publicidad ¢n intemet para que sea méas percibida
para todos?

D3: REDES SOCIALES

9. iConsidera Ud. que los silios web deben mejorarse
para poder adquirir los productos?

10. ;Con que frecuencia cree usted que la empresa
fortalece sus redes saciales para comunicarse con sus
clientes?
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- ¢Considera usted que las redes socuales son ideales

para promocionar  productos  de  la cmpresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.1?

N

2. (Con que frecuencia el uso de redes socinles influye

positivamente en los relaciones comerciales?

~Considera que Ins redes sociales son una buena

forma de ofrecer y comercializar los productos de la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L?

N NS

- «Considera Ud, que los redes sociales serian efectivas

para la adquisicidon de los productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S R.L 7

- (Considera Usted que ¢l uso de redes sociales serin

eficiente ¢ indispensable en estos momentos?

~N

31 e Nl O R

. ¢Considera Ud. que las redes sociales jugarian un

papel importante de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S.R.L deberin vulizar para publicitar sus
productos?

\
O -0 S o T (04

N

. (Considera Ud. que el uso de las redes sociales en Ia

publicidad  digital permitiria de o empresa
Importadors Balexpo Maderas S R.L a incrementar
sus ventas?

- ¢Considera Usted que se deberia ser creativo con el

contenido en sitios como Facebook, donde participen
los clientes sobre ofertas especiales, promociones,
descuentos para caplar su interés?

OPINION SOBRE APLICACION:

Firma de validador
experto
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TABLA N2

Nombre del Instrumento  para
validar:

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS IMPORTADOS

Autores del Instrumento

Leonardo Pérez y Victona Bances
Universidad de San Martin de Porres

Varable: VD: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS IMPORTADOS

La poblacién estara constituida por los 126 los clientes recurrentes de la

pandemia?

Poblacion:
cmpresa Importadora Balexpo Maderas S R.L.
=2 = =]
~ A T I
D1: CANALES DE DISTRIBUCION S| & | S| & |Observaciones  yio
€[5 [2 % recomendaciones
» |0 |0 |
19. (Considera Ud. que los canales de distnbucion de los
productos que adquicre de la empresa Ilmportadora
Balexpo Maderas S.R.L , han sido los més eficaces en | o/ 7l [

20. ¢ Con que frecuencia compraria sus productos mediante
el App Store de la empresa Importadora Balexpo
Maderas S R.L?

21 (Lstas satisfecho con los productos que te vende la
empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.1.?

22, ;Estd de acuerdo con la idea de que actualmente la
mejor forma de comunicarse el cliente con la empresa
es mediante el internet?

R INIS s

D2: ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

23, Cree usted que, la adaptacion al cambio ha impactado
con respecto a la adquisicion de sus productos?

.

24, ;Cree usted que, los anuncios publicitanos te favorecen
a la hora de escoger tu producto?

25, ; Cree usted que, la expenencia que le brinda la empresa
al realizar sus compras contribuye en su [idelizacion
hacia ellos?

D3: PUBLICIDAD Y PROMOCION DE VENTAS

26. ;Considera Ud. que, las redes sociales son eficaces para
ofrecer y comercializar productos?

27. ;Cree Ud. que contar con publicidad online favoreceria
en la comercializacion de los productos de la empresa
Importadora Balexpo Maderas S.R.L?

28. ;Considera Ud. que, ¢l uso de redes sociales permitiria
ampliar las ventas y aumentar el nimero de seguidores
de la empresa Importadora Balexpo Maderas S.R.L?

29, ;Considera Ud. importante el uso de plataformas
digitales de comercializacién?

. S . W
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30 Cree usted que, el conocer diversas plataformas
digitales te permita adquirir productos sin idad de
salir de w hogar?

~

31, (Considera Ud, que, utilizando las estrategias de bayo
precio, promociones v descuentos se pueda lograr ¢l
ieremento de las ventas?

32 ;Considera Ud. que, el conocimiento del consumidor
influye a la hora de decidir la compra de un producto?

33.,Considera Ud. que, la percepeion que tiene de la
empresa influye en su decision de compra de un
__'_'pn)duclo'.'

e I P

N

34, Considera Ud. que, el precio y Ja publicidad de un
producto sobre otro influye en la decision de compra?

~

o O e S W M

OPINION SOBRE APLICACION:

Firma de validador
experto
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de validador: ;gz?c: l(:?JSMP] e Ve
: po——

:::‘l:::: . D 02 loangs ,._&osf' An-run.o

Sexo: Hombre (A Mujer ()
!.I!'ofesiénz \')snco'loe,o Mic' QuNL |
- Grado académico' | Licenciado () Maestro ( X Doctor { )

Afos de

experiencia DeSald( ) DellalsS( ) Del6a20( ) De 21 amis (X)

laboral

Solpmente para validadores extemos ]
‘.O}Qanizacién

donde labora:

Cafgo actual:

Areca de

especializacion

N° telefonico de

contacto
" Correo electrénico TR

Correo institucional:

de contacto |

Medio de Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento académico del

preferencia para | alumno.

‘contactarlo Por teléfono () Por correo electrénico ()

T os validadores intemos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el
grado académico de Maestro o Doclor, para los profesionales especializados vy los empresanos con
experiencia en el tema de investigacion del alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura

correspondiente.

153



Anexo 7. Evidencia de los encuestados:
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