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RESUMEN

A raiz de la pandemia en donde todas las actividades econdmicas fueron afectadas y
tuvieron que pasar a realizar sus operaciones de manera virtual, a través de las diferentes
aplicaciones. Es por ello que esta investigacion buscé analizar la importancia del
marketing digital en la mejora de la comercializacion online; para ello el tipo de
investigacion fue cuantitativa de nivel basico, de tipo descriptivo, no experimental. La
poblacién estuvo representada por 2,197 habitantes entre las edades de 25 a 34 afios que
residen en la zona urbana del distrito de Bagua, con una muestra de 327. Concluyendo
que los pobladores de la ciudad de Bagua, prefieren realizar sus compras de manera
presencial. Llegando a un 65% que realizan sus compras de manera fisica, mientras que
solo el 35% lo realiza de manera virtual. Esto debido a que la mayoria de comercios no
utilizan las redes sociales y que el 51% de ellos compran comida, siendo las pollerias una
de las empresas que mayor demanda tienen. Determinando que el marketing digital
mejora significativamente en la comercializacion online en la ciudad de Bagua, Region

de Amazonas.

Palabras claves: Marketing, digital, comercializacion.
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ABSTRACT

As a result of the pandemic, all economic activities were affected and they had to start
carrying out their operations virtually, through different applications. That is why this
research sought to analyze the importance of digital marketing in improving online
marketing; For this, the type of research was basic level quantitative, descriptive, non-
experimental. The population was represented by 2,197 inhabitants between the ages of
25 and 34 who reside in the urban area of the Bagua district, with a sample of 327.
Concluding that the residents of the city of Bagua prefer to make their purchases in
person. Reaching 65% who make their purchases physically, while only 35% do so
virtually. This is because the majority of businesses do not use social networks and 51%
of them buy food, with chicken shops being one of the companies with the greatest
demand. Determining that digital marketing significantly improves online marketing in
the city of Bagua, Amazonas Region.

Keywords: Marketing, digital, commercialization.
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INTRODUCCION

Lo que la pandemia nos ha dejado, es el mercado digital, en donde las personas
pueden realizar sus compras via internet, sin necesidad de ir a la tienda. Es por eso
que ahora se habla de un marketing digital y como eso ha influido en forma en que
las personas adquieren sus bienes y/o servicios.

A raiz de esta situacion y para poder hacer un mejor andlisis, nos planteamos la
siguiente problematica: ¢, Como mejorar la comercializacion online en Bagua,
20237, planteando el siguiente objetivo general: Analizar Marketing digital para
mejorar comercializacién online en Bagua, 2023, cuyos objetivos especificos
fueron: a) Diagnosticar el estado actual de comercializacion online en Bagua, 2023;
b) Identificar los factores influyentes en comercializacion online en Bagua, 2023 y;
c) Disefiar estrategias del marketing digital para mejorar comercializacién online
en Bagua, 2023. Teniendo como hip6tesis que la implantacion de Marketing digital
mejorara comercializacion online en Bagua, 2023. La metodologia aplicada tuvo
un enfoque cuantitativo del tipo descriptivo, no experimental — transversal, en
donde la muestra estuvo conformada por 327 habitantes entre las edades de 25 a 34
afios; los mismos que se les pudo aplicar un cuestionario conformado por 12 items.
Resultando que la mayoria de personas siguen realizando sus compras de manera
presencial.

Para Franco, (2019) en su proyecto de investigacion analizd el mejoramiento de la
comercializacion de los servicios de un taller industrial en la ciudad de Babahoyo,
el cual aplicé el disefio del plan de marketing digital, la metodologia utilizada fue
cuantitativa, con un campo histérico, de tipo descriptivo transaccional, utilizando
como técnica de recoleccion de datos la encuesta, con una poblacién de 304
personas Yy la muestra fue de 135 encuestados por lo que fue aplicado en los clientes
del taller, teniendo como resultado y el analisis de las caracteristicas del objetivo
de estudio, se lleg6 a la conclusion el desarrollé una propuesta basada en las
herramientas de la tecnologia Open Source.

Para Ilbay, (2019) en esta investigacion desarrollé un plan de comercializacion para
la empresa de ropa infantil, llegando a generar un cambio organizacional. Por lo
que, se tiene que potenciar el departamento administrativo y de marketing para una
futura imagen corporativa. La metodologia fue cualitativa, bibliografica, de campo
y de tipo descriptiva. Asimismo, se aplicd un analisis externo e interno de la

empresa. En conclusion, esta propuesta se enfocard en estrategias de
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comercializacion para un mejor posicionamiento en el mercado y llegar a obtener
la fidelizacion de los clientes externos.

Para Rincon, (2020) realizo la propuesta de marketing digital en la empresa J.A
IMPORTOOLS S.A.S evidenciando los beneficios actuales de la empresa, donde
el empresario adopta aquellas tecnologias para llegar a generar una competitividad
y a la vez reforzar el reconocimiento de la marca en el mundo digital. La
metodologia fue cuantitativa de tipo descriptiva, no experimental-transaccional.
Concluyendo a todo esto que el diagnostico realizado, se aplico en dichas
herramientas, donde contribuyeron a una estrategia corporativa, llegando a tomar
la propuesta del marketing mix, para el posicionamiento en el mercado.

Para Cuellar y Najera, (2020) en su investigacion se permitié analizar el uso de la
tecnologia digital dentro del marketing empresarial. La metodologia en la
investigacién fue aplicada, con un nivel descriptivo no experimental que luego se
volvié explicativa, en cuyo resultado es favorable para el incremento de ventas en
las PYMES, de acuerdo a las hipdétesis planteadas en dicha investigacion. En
conclusion, el marketing digital es una herramienta importante de publicidad en la
actualidad; ya que les ayuda a las empresas a crecer y desarrollarse de manera
competitiva.

Para Chamorro, (2021) realiz6 la determinacion de la influencia del marketing
digital en el comportamiento de los consumidores. el enfoque metodoldgico fue
cuantitativo con un disefio no experimental de tipo transversal, con un estudio
correlacional, el tamafio de la poblacion fue de 60,458 personas, con una muestra
de 382 personas. En conclusion, en las pequefias y medianas empresas del distrito
de Miraflores en Lima, se llegd a estudiar cada una de las dimensiones del
marketing digital, dando por determinar la poblacién favorable, para que llegue a
permitir en cumplir con el objetivo propuesto.

Para Soler, (2022) en su estudio realizo el analisis de la influencia del comercio
electronico para mejorar los ingresos en una empresa privada en el Perd, en cual se
emplearon los instrumentos de investigacion determinantes. Se utilizO una
metodologia, con un enfoque cuantitativo, de tipo no experimental de nivel
explicativo, realizando una encuesta a 291 clientes como muestra. Llegando a la
conclusion de resultados que el comercio electronico llegara a incidir de manera

Optima en el marketing digital. Por ende, las empresas llegan a obtener una calidad
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de contenido y satisfaccion de compra, es decir, se tendrd un mejor marketing
digital.

Para Yoplac, (2019) en su investigacion de la asociacion educativa Yachay Naupa
se busca mejorar la comercializacion para incrementar sus ventas e ingresos
economicos, para su fin de lograr un mejor marketing digital. La metodologia
aplicada fue de tipo cuantitativo, con un disefio no experimental — transversal,
conformado por una muestra de 97 clientes entre la edad de 18 — 41 afios. En
conclusion, al dar importancia a los resultados encontrados y con la ayuda del
instrumento estadistico alfa de Cronbach y la encuesta, se tiene que dar una mejor
importancia a las herramientas del marketing digital, donde se podrd mejorar el
reconocimiento y comercializacién en mercado nacional e incluso internacional.
Para Clavo, (2021) en su presente investigacion propuso un plan estratégico donde
mejore la comercializacion de cacao del distrito de Cajaruro. La metodologia usada
fue descriptiva con un disefio no experimental; con una poblacién conformada por
345 socios. Concluyendo que los elementos estratégicos propuestos en un plan de
comercializacion, recopilada de la informacidon de la cooperativa y el analisis de los
ambientes, se dan a cuenta que, con dicha inversion seria beneficioso para la
rentabilidad del desarrollo de mercados, y asi llegar a logar el mejoramiento de la
comercializacion del cacao.

Para Guevara, (2021) realizo la formulacion de un plan de marketing para la
incrementacién de ventas y obtener la rentabilidad de la sucursal CHANCAFE Q -
Tienda Bagua Grande, provincia de Utcubamba. Por ende, los objetivos propuestos
seran de mayor vision para que la empresa llegue a tener una participacion de
mercado y competitividad, manteniendo una imagen de lider en su sector. La
investigacion fue de tipo descriptivo, con un disefio no experimental de tipo
transeccional aplicado a una poblacién conformada por 79 clientes y 6 trabajadores
que directamente estan relacionados con todo el proceso de la empresa. Se aplicd
una encuesta para los clientes y una entrevista para los trabajadores, para la
evaluacion de la investigacion y poder cumplir con los objetivos propuestos.
Concluyendo que la propuesta del plan de marketing, llegue a incrementar las
ventas mediante el marketing mix y la rentabilidad sera favorable, como la gerencia

tendra una mejor disposicién en las gestiones de la empresa.
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MATERIAL Y METODOS

2.1.

2.2.

Disefio de investigacion

No experimental.

La presente investigacion se realizd sin la necesidad de manipular las
variables. El disefio de investigacion usado fue el de tipo no experimental,
tomando en cuenta a Hernandez, Fernandez y Baptista (2014).

Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion.

Segln Arias et al. (2016), la poblacion de estudio es un conjunto de casos,
definido, limitado y accesible, que formara el referente para la eleccion de la
muestra, y que cumple con una serie de criterios predeterminados. La
poblacion en total que se dirigira es 2,197 habitantes entre las edades de 25 a
34 afios que residen en la zona urbana del distrito de Bagua, por lo cual esta
cantidad de clientes seran atendidas por las necesidades y expectativas de los
productos. Instituto Nacional de Estadistica e Informaética, (2017)

De acuerdo con Mercado Negro (2019) del 100% de encuestados solo el 41%
compran productos online en las edades de 25 y 34 afios, por lo tanto, ese

rango sera elegido para el proyecto.

Muestra.

Segln Hernandez (2014), la muestra es un subgrupo de la poblacion objetivo
en la que se recopilan los siguientes datos deben estar predefinidos y
delimitados que representa con exactitud a la multitud.

El tamafio de la muestra se dard segun el célculo del muestreo por
conveniencia, considerando asi con una poblacién finita, que por consiguiente
se llega a determinar la proporcion del tamafio de la poblacién dentro de la
ciudad de Bagua. Por ende, se verifica que el margen de error tendra permitido
un 5%, con el 96% del nivel de confianzay un 50% de los clientes que aceptan
la adquisicion de los productos.

Observamos la siguiente formula que nos guia para el céalculo del tamafio de

muestra, es la siguiente:

Zz*p*q*N
E2(N-1)+Z%?*p=*q
18
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2.3.

Donde:

Z= Nivel de confianza en tabla de Normalidad 1.96.

E = Margen de error permitido, 0.05

N = Poblacion mujer entre 25 y 34 afios de la zona urbana del distrito de
Bagua.

p = EI 50% de las personas que estan dispuestas a adquirir el producto

q=1-p

Se realizaré a proceder con el reemplazo de los valores ya establecidos:

_ (1.96)2 * (0.5) * (0.5) * (2 197)
~0.052(2197 — 1) + (1.96)2 = (0.5) * (0.5)

n =327

El resultado de la muestra es de 327 mujeres que demandarian en la zona

urbana del distrito de Bagua.

Muestreo

El muestreo segun Gutiérrez (2016), es procedimiento que responde a la
necesidad de informacion estadistica precisa sobre la poblacion y los
conjuntos de elementos que la conforman; el muestreo trata con
investigaciones parciales sobre la poblacion que apuntan a inferir a la
poblacién completa.

De acuerdo con la premisa y teniendo en cuenta el tamafio de la poblacion, se
aplico el muestreo probabilistico aleatorio simple estratificado, que estd
acorde a la caracterizacion de la poblacion debidamente diferenciada, por

pertenecer solo a la zona urbana.

Variables de Estudio

v’ Variable independiente
Comercializacion online

v Variable Dependiente
Marketing digital
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2.4. Meétodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos vy

procedimientos

Métodos:

a. Enfoque
Este estudio corresponde a un enfoque cuantitativo.
"El método o enfoque cuantitativo hacen uso de la compilacion de
informacion a fin de comprobar hipétesis, cuyo planteamiento esta basado
en mediciones numéricas y andlisis de datos estadisticos; a establecer
modelos de comportamiento y probar la teoria disefiada".

b. Tipo de Estudio.
El estudio es de tipo descriptivo.
Estudio descriptivo "Describe, registra, analiza y explica la naturaleza y el
proceso de composicion real de un fendmeno. El foco esta en las
conclusiones dominantes y/o grupos de personas o cosas. Ahora se realiza
o se hace”. El tipo de investigacion tomando en cuenta a Hernandez,

Fernandez y Baptista (2014).

Instrumento:

La encuesta es un instrumento que permite recoger un gran ndmero de
testimonios u opiniones, dando un alcance mucho mayor y pudiéndose
comprobar estadisticamente la informacién y las hipotesis establecidas

previamente.

Técnicas:

Las técnicas de compilacion de datos son cuantitativas y se utilizan para medir

métricas basadas en datos de los informes estadisticos del programa y el

analisis de variables relevantes para el estudio. Las técnicas utilizadas en la

investigacion son:

a. Encuesta. Una encuesta de dos partes que se aplica a los muestreadores
para obtener respuestas sobre aspectos clave de la encuesta.

b. Recopilar informacion. Se recopila la informacion de diversas fuentes,
como libros y textos estandares. Se utiliza para recopilar informacion de

libros, textos, estandares y otras fuentes.
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c. Analisis de documentos. Permite evaluar el nivel la relevancia que tiene

la informacion adquirida en el trabajo de investigacion.
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I1l. RESULTADOS
3.1. Diagnostico del estado actual de comercializacion online en Bagua, 2023.

Tabla 1
Formas de realizar sus compras
Descripcion Cantidad %
Presencial 212 64.8%
Virtual 115 35.2%
Total 327 100.0%
Figura 1

Forma de realizar sus compras

Forma de realizar sus compras

® Presencial

m Virtual

Los pobladores de la ciudad de Bagua, prefieren realizar sus compras de
manera presencial. Llegando a un 65% que realizan sus compras de manera
fisica, mientras que solo el 35% lo realiza de manera virtual. Esto debido a

que la mayoria de comercios no utilizan las redes sociales.
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Tabla 2

Productos adquiridos de manera virtual

Descripcion Cantidad %
Comida 167 51.1%
Utiles de primera necesidad 77 23.5%
Bebidas 59 18.0%
Otros 24 7.3%
Total 327 100.0%

Figura 2

Productos adquiridos de manera virtual

Productos adquiridos de manera virtual

m Comida
m Utiles de primera necesidad
1 Bebidas

Otros

La gente prefiere comprar por internet lo que es comida, llegando al 51%.

Destacando las pollerias, los chifas y hamburgueserias.

Tabla 3
Utilizacion de las Redes Sociales
Descripcion Cantidad %
Siempre 197 60.2%
Casi siempre 77 23.5%
A veces 53 16.2%
Nunca 0 0.0%
Total 327 100.0%
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Figura 3
Utilizacién de las Redes Sociales

W Siempre
m Casi siempre
M A veces

Nunca

La mayoria de personas estdn pendientes a sus redes sociales, llegando al
60%.

Factores influyentes en comercializacion online en Bagua, 2023.

Tabla 4

Factores influyentes

Descripcion  Cantidad %
Tiempo 136 41.6%
Facilidad 97 29.7%
Comodidad 73 22.3%
Otros 21 6.4%

Total 327 100.0%
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Figura 4

Factores influyentes

Factores influyentes

B Tiempo
® Facilidad
m Comodidad

© Otros

La gente realiza sus comprar por internet, debido al tiempo que les generaria
ir hasta el lugar y regresar, llegando al 42% siendo el tiempo y un 30% realiza

sus compras porque se les hace mas facil adquirirlo.

Tabla 5

Aplicativos utilizados

Descripcion  Cantidad %
Facebook 85 26.0%
Whapssap 151 46.2%
Instagram 53 16.2%
Otras 38 11.6%

Total 327 100.0%
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Figura 5
Aplicativos utilizados

Aplicativos utilizados

B Facebook

M Whapssap

M Instagram
Otras

El aplicativo que mas utilizan para realizar sus compras por internet es el
whatsapp, llegando a un 46%, mientras que a través del Facebook llegando a
un 26% y en donde pueden ver los productos o servicios que brindan las

empresas.

3.3. Estrategias del marketing digital para mejorar comercializacion online
en Bagua, 2023.
1. Realizar un analisis del perfil de los clientes:
v" Realizar encuestas o entrevistas a tus clientes para conocer sus
necesidades y preferencias.
v' Analizar los datos de compra y comportamiento de tus clientes
utilizando herramientas de analisis como Google Analytics.
v" Realizar estudios de mercado para identificar las tendencias y
preferencias de tu publico objetivo.
2. ldentificar las necesidades, comportamientos de compray
preferencias de tus clientes:
v Realizar analisis de datos para identificar patrones de compra y
preferencias.
v Realizar seguimiento de las interacciones de tus clientes en tus redes

sociales y sitio web para conocer sus intereses y necesidades.
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v

Realizar encuestas periddicas para obtener retroalimentacion directa

de tus clientes.

3. Establecer perfiles empresariales en las principales redes sociales:

v

v

Crear una pagina de empresa en Facebook y compartir contenido
relevante y atractivo para tu audiencia.

Crear una cuenta de Instagram y publicar fotos y videos de tus
productos o servicios.

Crear una cuenta de Twitter y compartir noticias y actualizaciones
relacionadas con tu negocio.

Crear una cuenta de TikTok y crear videos creativos y entretenidos

relacionados con tu negocio.

4. Crear videos que resalten los beneficios y atributos de tu

producto/servicio y difundirlos en tus redes sociales:

v

v

v

Contratar a un videdgrafo o utilizar herramientas de edicion de video
para crear videos de alta calidad.

Destacar los beneficios y caracteristicas unicas de tus productos o
servicios en los videos.

Compartir los videos en tus perfiles de redes sociales y

promocionarlos para alcanzar a tu audiencia objetivo.

5. Formar alianzas estratégicas con otras empresas locales:

v

v

v

Identificar empresas locales que complementen tus productos o
Servicios.

Establecer acuerdos de colaboracion para crear ofertas conjuntas o
promociones especiales.

Promocionar las ofertas conjuntas a través de tus redes sociales y las

redes sociales de tus socios comerciales.

6. Enviar ofertas exclusivas a través de tus redes sociales:

v

Crear promociones exclusivas para tus seguidores en las redes
sociales.

Publicar las ofertas en tus perfiles de redes sociales y animar a tus
seguidores a compartirlas.

Utilizar codigos de descuento o cupones especiales para hacer un

seguimiento de las ventas generadas a través de las redes sociales.

27



3.4. Andlisis del Marketing digital para mejorar comercializacion online en
Bagua, 2023.
Para implementar eficazmente el marketing digital en una ciudad de Pert no
acostumbrada a las compras en linea, es crucial centrarse en la educacion del
consumidor y la construccion de confianza mediante contenido educativo y
testimonios sobre la seguridad y beneficios de comprar online. Optimizar la
experiencia de usuario en moviles es esencial, dado el alto uso de
smartphones. Las estrategias deben incluir un fuerte componente de redes
sociales, SEO local, y email marketing, ajustando las camparias basadas en
andlisis continuos de datos para mejorar la efectividad. Promociones y ofertas
especiales incentivaran las primeras compras, mientras que la participacion

activa en la comunidad local fortalecera la lealtad y reconocimiento de marca.
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DISCUSION

Para Franco, (2019) en su investigacion propuso un disefio de un plan de marketing
digital, el mismo que lo desarroll6 utilizando las herramientas de la tecnologia Open
Source. En esta investigacion se determind cuales son las plataformas méas usadas
para realizar sus compras virtuales, siendo la app mas usada el whatssap.

Para Ilbay, (2019) en esta investigacion se propuso un plan de comercializacion
para una empresa de ropa infantil, llegando a generar un cambio organizacional.
Enfocandose en estrategias de comercializacion para un mejor posicionamiento en
el mercado y llegar a obtener la fidelizacion de los clientes externos. En esta
investigacion también se han propuesto estrategias que ayuden a posicionarse en el
mercado digital, por ejemplo, la difusion de videos a través de las redes sociales
que ayuden a dar a conocer a sus clientes sobre los productos y servicios que
brindan.

Para Rincén, (2020) realiz6 la propuesta de marketing digital en la empresa J.A
IMPORTOOLS S.A.S evidenciando los beneficios actuales de la empresa, donde
el empresario adopta aquellas tecnologias para llegar a generar una competitividad
y a la vez reforzar el reconocimiento de la marca en el mundo digital. En esta
investigacion se determind que por motivos de la pandemia nacié la necesidad de
realizar las compras por internet, la misma que ya se ha convertido como un canal
adicional para realizar sus ventas, tanto de sus productos, como de sus servicios.
Para Cuellar y Najera, (2020) en su investigacion analizaron el uso de la tecnologia
digital dentro del marketing empresarial. Concluyendo que, el marketing digital es
una herramienta importante de publicidad en la actualidad; ya que les ayuda a las
empresas a crecer y desarrollarse de manera competitiva. En esta investigacion se
pudo determinar que el uso de las diferentes plataformas digitales ha ayudado a
aumentar sus ventas de los diferentes productos y servicios que brindan.

Para Chamorro, (2021) en su investigacion determinaron la influencia del
marketing digital en el comportamiento de los consumidores. Llegando a la
conclusion, que las pequefias y medianas empresas del distrito de Miraflores en
Lima, llegandose a determinar cada una de las dimensiones del marketing digital.
En esta empresa, también se esta recomendado se realice un analisis de nuestros
clientes como nuestros proveedores.

Para Soler, (2022) en su estudio analizé la influencia del comercio electrénico para

mejorar los ingresos en una empresa privada en el Perd, llegando a obtener una
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calidad de contenido y satisfaccion de compra, es decir, se tendra un mejor
marketing digital. En esta investigacion se determind que las ventas de sus
productos y servicios se incrementaron gracias a la difusion y publicidad por las
distintas redes sociales y el envié a domicilio de sus productos y servicios.

Para Clavo, (2021) en su presente investigacién propusieron un plan estratégico
donde les ayudara a mejorar la comercializacion de cacao del distrito de Cajaruro.
Recopilando la informacion de la cooperativa y el analisis de los ambientes, se dan
a cuenta que, con dicha inversion seria beneficioso para la rentabilidad del
desarrollo de mercados, y asi llegar a logar el mejoramiento de la comercializacion
del cacao. En esta investigacion se determind que la difusion ayuda en la

comercializacion de sus productos y/o servicios.
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CONCLUSIONES

» Los pobladores de la ciudad de Bagua, prefieren realizar sus compras de manera
presencial. Llegando a un 65% que realizan sus compras de manera fisica,
mientras que solo el 35% lo realiza de manera virtual. Esto debido a que la

mayoria de comercios no utilizan las redes sociales.

» Los pobladores de la ciudad de Bagua, que realizan sus compras por internet, el
51% de ellos compran comida, siendo las pollerias una de las empresas que

mayor demanda tienen.

» Una de las estrategias més relevantes es la de establecer perfiles empresariales
en las principales redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, TikTok) para
llegar a mayores clientes. Otra estrategia importante es la de formar alianzas
estratégicas con otras empresas locales para crear ofertas conjuntas o

promociones especiales. Por ejemplo con los deliverys.

» Se concluye que el marketing digital mejora en un 35.2% en la comercializacion
en la ciudad de Bagua, Regidén de Amazonas. Esto se debe a que las personas se
encuentran activas a sus redes sociales, las cuales son bombardeadas con
diversas publicidades, generando la asistencia o compra de los diversos

productos o servicios.
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ANEXOS

ANEXO 1: ENCUESTA APLICADA

ENCUESTA

INSTRUCCIONES: La presente encuesta tiene como objetivo recopilar informacion

sobre el marketing digital y la comercializacidén en Bagua, para lo cual agradezco marcar

con una “X”, la misma que tiene caracter de anénima por lo que pido SINCERIDAD en

Sus respuestas:

1.

Cuando va a realizar una compra. ¢ Qué medio utiliza méas frecuente?
a) Presencial
b) Virtual

¢ Qué productos o servicios adquiere con mas frecuencia de manera virtual?
a) Comida

b) Utiles de primera necesidad

c) Bebidas

d) Otros (especifique)

¢Con que frecuencia realiza compras de manera virtual?
a) 1vezal mes

b) 2 veces al mes

c) 3veces al mes

d) 4 veces al mes

¢Utiliza las redes sociales?
a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces

d) Nunca

¢ Con que frecuencia utiliza Facebook?
a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces

d) Nunca

¢ Con que frecuencia visita usted paginas web para adquirir productos?
a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces

d) Nunca

Al momento de tomar una decision sobre compra de productos. ¢Realiza
consultas en paginas web de las redes sociales?

a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces

d) Nunca
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10.

11.

12.

¢En qué formato le parece mas atractiva?
a) Banners

b) Paginas oficiales en redes sociales

c) Correos electronicos

d) Otros (especifique)

¢ Cudl es el método de pago que suele utilizar para pagar sus compras por
internet?

a) Efectivo

b) Transferencia bancaria

c) Tarjeta de crédito
d) Otros (especifique)

Después de ver una publicidad o comprar un producto por internet. ¢ Usted
acostumbra dejar opiniones o sugerencias a la empresa?

a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces

d) Nunca

Después de realizar una compra. ¢Usted es atendido de forma personalizada
en post-venta?

a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces

d) Nunca

Los productos que usted adquiere. ¢ Considera que son de buena calidad?
a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces

d) Nunca
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ANEXO 2

Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Conceptual Indicadores items Instrumento
¢Realiza consultas en paginas web? 7
] ] ¢En qué formato le parece mas atractiva? 8
“Conjunto de estrategias _ _ —
o ... ¢Cual es el método de pago que suele utilizar? 9
direccionadas a la comunicacion : _
MARKETING L o ¢Usted acostumbra dejar opiniones o . .
y comercializacion electronica ) 10 Cuestionario a
DIGITAL o sugerencias a la empresa? .
de productos y servicios” i i pobladores de la ciudad
¢Usted es atendido de forma personalizada en
Pecanha, (2021). 11 de Bahua
post-venta?
¢Considera que son de buena calidad? 12
“consiste en la distribucién, ¢Qué medio utiliza mas frecuente? 1
venta, compra, marketing y ¢Qué productos o servicios adquiere? 2
COMERCIALIZACION suministro de informacion de ¢Con que frecuencia realiza compras? 3
ONLINE productos o servicios a través de ¢ Utiliza las redes sociales? 4
Internet. Ilbay llvay, J. A. ¢Con que frecuencia utiliza Facebook? 5
(2019). ¢Con que frecuencia visita usted paginas web 6
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