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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa “Regalo de Dios” se ha dedicado a la comercializacion de productos de
primera necesidad dentro y fuera de la ciudad de Latacunga durante 10 afios, en el
proceso ha experimentado cambios para sobrevivir en el mercado, en la actualidad se
encuentra en la etapa crecimiento mediante la innovacidn en plataformas digitales por
esta razén es indispensable de implementacion de tectitas y estrategias para

mantenerse en el mercado.

Con antecedentes recabados se puede evidenciar por aspectos generales la ausencia de
publicidad en la empresa en plataformas digitales, con referencia al comportamiento
del cliente en relacion al mundo globalizado que involucra aparatos tecnologicos. Por
ello, es necesario que la empresa se incline a marketing digital y publicidad en redes

sociales.

Los datos obtenidos mediante la investigacion de campo aplicada a los clientes de la
empresa se resaltan en corregir aspectos como la publicidad, promocién en redes
sociales que son escasas que en la actualidad ayuda el éxito de la empresa, puesto que

la mayoria de los clientes mencionan que es una debilidad de la empresa.

Finalmente, el principal aporte de la investigacion es dar a conocer que el marketing
digital si permite mejorar la cuota de mercado de la empresa Regalo de Dios,
contrastando las ideologias de publicidad tradicional del personal administrativo de la
empresa. Por otra parte, se establece que el marketing digital en la actualidad tiene
importancia en las empresas, debido a que el mayor nimero de personas se encuentran
en las redes sociales o plataformas digitales, y la facilidad que presenta realizar

publicidad y un embudo de ventas digitales.
PALABRAS CLAVES: INVESTIGACION, MARKETING DIGITAL, CUOTA DE

MERCADO, PLATAFORMAS DIGITALES, PUBLICIDAD TRADICIONAL,
EMBUDO DE VENTAS.
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ABSTRACT

The company "Regalo de Dios" has been dedicated to the commercialization of
essential products inside and outside the city of Latacunga for 10 years, in the process
it has undergone changes to survive in the market, it is currently in the growth through
innovation in digital platforms for this reason it is essential to implement tactics and

strategies to stay in the market.

With collected information, it can be evidenced by general aspects the absence of
advertising in the company on digital platforms, with reference to the behavior of the
client in relation to the globalized world that involves technological devices.
Therefore, it is necessary for the company to lean towards digital marketing and

advertising on social networks.

The data obtained through field research applied to the company's clients are
highlighted in correcting aspects such as advertising, promotion in social networks that
are scarce that currently help the success of the company, since most of the clients

mention which is a weakness of the company.

Finally, the main contribution of the research is to make it known that digital marketing
does allow improving the market share of the Regalo de Dios company, contrasting
the traditional advertising ideologies of the company's administrative staff. On the
other hand, it is established that digital marketing is currently important in companies,
since the largest number of people are on social networks or digital platforms, and the

ease of advertising and a digital sales funnel.

KEYWORDS: RESEARCH, DIGITAL MARKETING, MARKET SHARE,
DIGITAL PLATFORMS, TRADITIONAL ADVERTISING, SALES FUNNEL.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

1.1. Tema de investigacién

“EL MARKETING DIGITAL Y LA CUOTA DE MERCADO EN LA EMPRESA
REGALO DE DIOS DEL CANTON LATACUNGA”

1.2. Antecedentes Investigativos

En el presente apartado se da a conocer los conceptos tedricos en relacion con el tema
de investigacion para dar soporte teérico, de la misma manera a los antecedentes
investigativos que serd una guia adecuada para las variables planteadas en la presente
investigacién. A continuacién, se presenta los antecedentes bibliograficos
internacionales que se toman como referencia; las tesis, investigaciones cientificas,

articulos cientificos e informes internacionales.

Para esta investigacidn se toma como antecedentes bibliograficos la tesis de pregrado
de la Universidad Nacional de Educacion con el tema “Influencia del marketing digital
en la capacitacion de los clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte. Villa
El salvador, periodo enero — agosto 2017”, que tiene como objetivos determinar como
influye el Marketing digital en la capacitacion de clientes de la empresa Confecciones
Sofia Villafuerte, y determinar cémo influye el comercio electrénico en la capacitacion
de clientes. Se determind mediante los resultados de la prueba de Spearman, que las
variables poseen una correlacion alta representada por 0.986 y una significancia menor
a 0.05 concluyendo, existe influencia muy alta entre el Marketing digital en la
captacion de clientes de la empresa, podemos concluir que una buena aplicacion del
marketing digital influye significativamente en la capacitacion de clientes (Villafuerte

& Espinoza, 2019).

La presente investigacion se enfoca en un margen de crecimiento significativo en la
mente de los clientes, dado a mencion de una de las variables como es el marketing
digital, que es una herramienta importante en el crecimiento de la empresa, a través de

esta herramienta de puede difundir productos, promociones y servicios que ofrece la



empresa con mayor nimero de audiencia a menor costo en referencia a la publicidad
clasica, con base en la investigacién analizada se determind que si existe una buena
aplicacion de marketing digital tendra influencia significante en la capacitacion de los
clientes. En la actualidad es una necesidad en las empresas implementar marketing
digital para presentar ventaja competitiva en el mercado en relacion a la competencia
caso contrario la vida de la empresa tiene corta vida en el mercado y las utilidades son

escasas.

Con base en datos bibliograficos recolectados de la tesis doctoral de la Universidad
Complutense de Madrid con el tema “Definicion de los niveles de penetracion y cuota
de mercado de marcas de mantequilla y margarina, con base en un estudio aplicado en
hogares de la ciudad de Bogota”, que presenta como los objetivos de definir los niveles
de penetracion de mercado de tres marcas de mantequilla y margarina de la industria,
mediante un estudio de alacena aplicado en hogares socioeconémico A y calcular el
nivel de penetracidén de mercado de las marcas de mantequilla y margarina en el panel
de hogares objetivo. Esta investigacién llega a la conclusiéon que los hogares nivel
socioeconémico A de la ciudad de Bogotd consumen preferentemente la marca
Bonella, seguida por La fina y Rana afirmando la posicién de Unilever Andina Danec
S.A. en el liderazgo empresarial de la industria, tal como mostraron los datos de

tomados de las fuentes secundarias consultadas (Curto, 2017).

La informacidn obtenida de la investigacion analizada presenta como variable la cuota
de mercado que tiene la empresa del mercado con diferentes productos ofertados, y
conocer el porcentaje de participacion, con los resultados obtenidos una vez realizado
la investigacién se desea conocer el porcentaje de mercado que estd obteniendo los
productos y servicios, caso contrario realizar tacticas empresariales para llevar en lo
posterior a las estrategias, como puede ser el incremento en publicidad o penetracion
de mercado y abarcar otros mercados que no se tiene en cuenta en los puntos de venta,
entre las tacticas se puede recomendar la fidelizacion de clientes, un cliente fidelizado
estd satisfecho con las ofertas y promociones que oferta la empresa, y no pretende
adquirir el deseo y necesidad en la competencia caso contrario para que un producto

llegue a la penetracidn de mercado se debe tener presente diferentes gastos.



En este segundo apartado se toma como antecedentes bibliograficos locales que se
toma como referencia de tesis, investigaciones cientificas, articulos cientificos e
informes nacionales. Algunos aspectos para la investigacion fueron obtenidos de la
tesis de pregrado de la Universidad Politécnica Salesiana del Ecuador con el tema
“Plan estratégico para el incremento de la participacion de mercado de la empresa
Brito S.A de la ciudad de Guayaquil”, la cual tiene como objetivos disefiar un plan
estratégico de marketing destinado al incremento de participacion en el mercado
potencial de la Lavadora y Lubricadora Brito S.A para mejorar el nivel de ventas y
posicionamiento de la empresa al suroeste de la ciudad en la parroquia Sucre, y
diagnosticar la situacién actual de la competencia. Se concluye que los estudios
demuestran que la incidencia de vehiculos en Guayaquil va en aumento y es necesario
la existencia de establecimientos adecuados que se encarguen de la conservacion y

cuidado de los autos (Alcivar & Cantos).

Con informacion analizada de la investigacion predecesora se tiene relacidn entre
variables esto da resultado debido a un incremento de la participacidn de mercado o
también como la cuota de mercado la empresa debe siempre debe presentar ventajas
competitivas en relacion a sus similares, es necesario impactar al mercado con los
productos o servicios que oferta la empresa en la actualidad la participacion de
mercado también se consigue en redes sociales, debido a que las personas cada dia se
relacionan con las plataformas digitales, la publicidad en redes sociales es barata y
abarca mayor nimero de publico, aparte se puede realizar un embudo de ventas. La
presente informacidn que difunde como caracteristica secundaria es de gran relevancia
para el proyecto a desarrollar por los resultados positivos que se obtiene mediante la

excelente presentacién del marketing digital.

Con base en la informacion para la investigacién recopilada de la Universidad
Continental del Perti con el tema “Marketing digital y su relacién con el proceso de
ventas de productos Unién — Huancayo, 2020, quien plantea los siguientes objetivos,
determinar la relacién que existe entre el marketing digital y el proceso de ventas de
productos Unién — Huancayo, 2020. Como conclusién, se demostré6 que existe
direccion directa entre marketing digital y el proceso de ventas de productos la Unién
— Huancayo, 2020. Consiguientemente se observa una relacién positiva muy alta con

un “t”=0.993, con un nivel de significancia del 5% lo cual permite observar que, bajo



el uso correcto del marketing digital, serd mas eficiente el proceso de ventas (Carrasco

& Moya, 2020).

Referente al siguiente documento presentado esta desarrollado con fin de incrementar
las ventas mediante marketing digital, obteniendo resultados concretos que menciona
la relacion directa entre la variable dependiente y dependiente de la investigacién en
desarrollo, la informacién procesada, da a conocer que si el marketing digital es
utilizado de la mejor manera las ventas son el resultado de la difusidn de informacién
que pretende la empresa dar a conocer al cliente actual y potencial, asi mismo mediante
herramientas de marketing se puede abarcar mayor nimero de audiencia a un menor
costo en relacion a radio, television y periddico, que en la actualidad estan quedando
obsoletas, ya que el mercado se direcciona a la tendencia del marketing 2.0 que se

deriva en las redes sociales.

En este tercer apartado se toma como antecedentes bibliograficos que se toma como
referencia de tesis, investigaciones cientificas, articulos cientificos e informes de la
zona 3 que comprende Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo y Bolivar. En marco de los
antecedentes de investigacion para desarrollar el presente trabajo se basa en la tesis de
pregrado de la Universidad de las Fuerzas Armadas con el titulo “Propuesta de
marketing digital aplicado al turismo de la parroquia Mulalé de la ciudad de
Latacunga”, la cual tiene como objetivos, disefiar una propuesta de marketing digital
aplicado al turismo de la parroquia Mulal6 de la ciudad de Latacunga, y analizar las
teorias relacionadas con el marco teérico a fin de obtener una guia de investigacion.
El presente proyecto concluye que el conocimiento y el uso de las tecnologias digitales
permiten desarrollar estrategia de marketing digital que consiguen impulsar y
posicionar a las organizaciones en los nuevos mercados, las nuevas plataformas
digitales permiten dar una primera impresion al usuario del servicio que esta ofertando

(Pombosa, 2016).

La presente investigacion pretende impulsar a la parroquia Mulalé mediante marketing
digital y en relacion a la conclusidn es eficiente debido a que el marketing digital es
mas efectivo y menos costoso a la conclusidn que es mas efectivo debido a que el
marketing digital difunde a mayor nUmero de personas que pueden obtener la

informacion a través de dispositivos tecnoldgicos, ademas permite difundir en



mercados nuevos fuera de la provincia de Cotopaxi, mediante plataformas digitales
como; Facebook, Instagram, y WhatsApp etc. Existe una relacion directa entre una
correcta manipulacién de las redes sociales para obtener resultados favorables e
incremento en la participacién e incremento en ventas y generar una mayor utilidad

para una correcta salud financiera de la empresa.

Para los antecedentes investigativos se obtuvo informacion de la tesis de pregrado de
la Universidad Escuela Politécnica del Ejercito con el tema “Plan estratégico de
marketing para fidelizar la cartera de clientes e incrementar la cuota de participacion
de mercado para la microempresa Cookies, en el sector norte de la ciudad de
Latacunga”, basando en los objetivos de disefiar un plan estratégico de marketing para
la comercializacién de galletas, mediante un estudio de mercado que determina la
demanda insatisfecha y formule estrategias, que permitan fidelizar la cartera de
clientes e incrementar la cuota de participacion de mercado de la empresa Cookies, y
elaborar un anélisis situacional de la empresa, haciendo u estudio interno y tomando
en cuenta el macro y micro ambiente, mediante la elaboracion de matrices que
permitan determinar la situacion de la empresa frente a la competencia y de acuerdo a
las variables determinantes del mercado actual. El presente proyecto concluye que en
la actualidad la microempresa Cookies produce y comercializa galletas naturales, que
tienen gran acogida por los consumidores, debido a que no contiene quimicos ni

persevantes y su sabor es exquisito (Ortiz, 2018).

Esta investigacion indica que una estrategia para el incremento de las ventas es la
fidelizacién de clientes, esta estrategia tiene ventajas en comparacién con los
competidores y por obsequio se incrementa la cuota de mercado paulatinamente, es
necesario también analizar los clientes insatisfechos para mejorar las debilidades que
puede tener la empresa, y fortalecer los puntos recolectados ademdas es importante
analizar un estudio interno de la empresa para impulsar y mejorar las fortalezas y
eliminar las debilidades este proyecto es Gtil en la investigacion mencionada para el
incremento y posicionamiento de la empresa en relacién a empresas similares o que

ofertan el mismo producto.



1.3 Justificacién

En la actualidad las empresas para cumplir el objetivo de permanecer en el mercado
deben innovary relacionar con las plataformas digitales, esto se debe a la globalizacion
que se presenta en los Gltimos afios, cada vez més las redes sociales tienen mayor
nimero de usuarios activos interactuando entre ellos. Citando Godinez (2019) define
que “mediante el marketing digital se puede realizar diferentes actividades a un costo
econdmico, estos pueden ser publicidad, ofertas, promociones y descuentos” (pag. 36).
Por ejemplo, Facebook la empresa con mayor participacion en el mercado en redes
sociales cuenta con una cobertura de 1.100 millones de usuarios activos anuales,
ademaéas es mayor eficiente y econémica en publicidad con relacién a la publicidad
contemporanea (radio, prensa y television). Por esta razon el marketing digital tiene
un mayor niamero de alcance en clientes potenciales y mas econémicos con relacion a
la publicidad tradicional, que con el pasar del tiempo es mas obsoleta (Rizo & Villa,

2017).

La comercializacion se denomina a las actividades que se realiza en un producto
terminado hasta que el producto llegue al consumidor, para que el producto o servicio
puede tener mayores ventas que la competencia se debe realizar estrategias de
comercializacién. El marketing como estrategia de comercializacion es relevante para

obtener incremento en las ventas (Arechavaleta, 2017).

Como expresa Vélez & Crespo (2019) definen que “la estrategia de comercializacion
también se conoce como estrategia de mercado, estas ayudan a denominar la cuota de
mercado de la empresa” (pag. 24). La cuota de mercado se denomina al porcentaje del

mercado que tiene la empresa con las ventas de servicios o productos.

La ejecucion del siguiente proyecto se da que la empresa Regalo de Dios cuenta con
escasa publicidad en redes sociales y no cuenta con un sitio web empresarial para
ofertar los productos y servicios que oferta la empresa al mercado, ademdas no cuenta
con disponer de tacticas y estrategias para incrementar las ventas en relacién a la
competencia. El presente proyecto es viable realizar gracias a las diferentes

plataformas que ayuda a la creacién de una pagina web, con la esta investigacion se



espera determinar falencias que se tiene con los clientes mayoristas, minoristas y

publico general.

1.3.  Objetivos

1.4.1 Objetivo general

o “Determinar como el marketing digital incide en la cuota de mercado de la

empresa regalo de Dios del cantén Latacunga”

1.4.2 Objetivos especificos

o Diagnosticar la presencia del marketing digital en la empresa regalo de Dios
del cantén Latacunga

e Analizar la cuota de mercado de la empresa regalo de Dios del cantén
Latacunga

o Identificar los niveles de incidencia entre el marketing digital y la cuota de

mercado de la empresa regalo de Dios del cantén Latacunga

1.5 Problema de Investigacion

Hoy en dia, las empresas deben tener marketing digital que lleva a la publicidad en
redes sociales, debido a que la globalizacién encamina al mercado a utilizar
dispositivos tecnoldgicas, para la contextualizacion del problema a nivel maso se
identifica informaciéon a nivel nacional, KEPIOS menciona que “del 100% de la
poblacién ecuatoriana el 88.4 correspondiente al 15.91 millones de personas cuentan
con conexién en su teléfono celular, y el 75.6% correspondiente al 163.6 millones de
personas son usuarios activos de internet, finalmente el 81.1% que corresponde a 14.6

millones de personas son usuarios activos en redes sociales”.

Tomando como referencia al texto anterior, se tiene en cuenta que las redes sociales
abarcan al mayor nimero de personas para ofertar o demandar productos en el mercado

nacional es por esta razén que las empresas deben contar con publicidad y mediante



una correcta utilizacion de esta herramienta contar con mayor participacion de
mercado que ayudan directamente a la empresa y su permanencia en el mercado

competitivo.

En el segundo apartado la contextualizacion del problema se realiza a nivel meso
dimensionado a nivel de la provincia, en este caso particular es Cotopaxi. Las empresas
a nivel de la provincia cuentan con escasa publicidad, esto se debe a diferentes factores
que puede presentar la empresa entre estos pueden ser falta de estudio de mercado
relacionado al marketing digital o a su vez limitado presupuesto en publicidad, por tal
razon no cuenta con una excelente participacion en el mercado y de esta manera no se

encuentra posicionada la marca o producto en la mente del consumidor.

Finalmente, el tercer apartado con la contextualizacidn del problema en micro, que
pretende estudiar el canton Latacunga. Las empresas en el cantdon Latacunga que
cuentan con marketing digital son pocas, diferentes datos secundarios proporcionan
informacion mediante la costumbre de compra, y en empresas que cuentan con
publicidad en redes sociales tienen pocos consumidores, El correcto funcionamiento
de marketing digital es tener interaccidn con los usuarios de las redes sociales, en
ocasiones existe una desconfianza de los usuarios que estan a tras de la pantalla por
diferentes razones entre las principales se puede mencionar la desconfianza que se
tiene al momento de realizar la compra, o puede tener experiencia en estafas o robos
mediante este sistema de compra mediante el internet, es por esta razén que se debe
trabajar en las redes sociales en publicidad y dar confianza a los clientes para posterios

poder fidelizarlos.

1.5.1 Arbol de problemas

La empresa Latacunguefia Regalo de Dios, se encuentra en estado de funcionamiento
alrededor de diez afios, mismo que ha mantenido un sistema tradicional de comercio,
esto conlleva a un regaz0 en las nuevas tecnologias de marketing y como resultado un
notorio impacto en las ventas de sus productos ocasionando un deceso en su cuota de

mercado en la actualidad.
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Anélisis critico

En la figura 1, la carencia de Marketing digital y su efecto en la cuota de mercado en
laempresa Regalo de Dios del cantdn Latacunga, se ve afectado por las diversas causas
como son: el ineficiente uso del sitio web y desconocimiento de técnicas de ventas
enmarcadas en el incorrecto de uso de marketing digital, que generan el efecto

incremento de costos para la empresa y elevados gastos de publicidad que no generan

beneficios para la empresa.

También, el desinterés en comercio globalizado originado en limitada accesibilidad a
compras online, que presenta un efecto en desconocimiento en compras online e
insuficiente capacitacidon al mercado que engloba en el efecto de estancamiento en

ventas online, en los productos y servicios que presenta la empresa.

Finalmente, el desconocimiento de ofertas y promociones y la minima participacion
de clientes en eventos que generan una escasa publicidad, que genera un efecto a la
empresa Regalo de Dios como; la pérdida de clientes y perdida de utilidades

enmarcados en la pérdida de cuota de mercado.

1.6. Fundamentacion Tedrica

1.6.1 Categorias Fundamentales

Para la ejecucion de la investigacion, se detalla en categorizacion de variables que

pretende sujetar el estudio que se presenta en la siguiente figura 1.
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Figura 4. Subordinacion de variables
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Supraordenacion de la Variable Independiente
Administracion

Con base en Robbins (2018) afirma que “La palabra administraciéon es un proceso
eficiente de ejecutar las actividades de planificar, organizar, dirigir y controlar, por el

personal administrativo para alcanzar objetivos planteados por la empresa (pag. 52)”

Segun Armstrong & Kotler (2009) mencionan que “La administracién se entiende
como un proceso organizado y sistematico, que desarrolla operaciones y actividades
encaminadas a un fin, tiene un proceso sistematico de las tareas entre planificacion,

organizacion, direccion y control” (pag. 23).

La administracion es importante en la empresa para obtener resultados favorables por
esta razon es eficiente en la presente investigacion, diferentes gurlis coinciden que
administrar es un proceso ordenado y sisteméatico de las actividades planificacion,
organizacion, direccién y control, este proceso beneficia al administrados a manejar

correctamente los recursos y lograr cumplir los objetivos planteados por la empresa.
Marketing

Actualmente el marketing es indispensable en una empresa para sobre vivir en el
tiempo en el mercado competitivo. Con este con base en Noblecilla & Granados (2017)
menciona que “el marketing es la investigacion para hallar la forma de satisfacer los
deseos 0 necesidades de un nicho de mercado combinando los bienes o servicios

ofertados por la empresa y recibir beneficios para la empresa” (pag. 33).

De acuerdo con Coca (2016) afirma que “ecl termino marketing se entiende como
proceso de la organizacion, y diversas actividades para la interaccion y comunicacion
entre cliente y empresa de tal modo se generd beneficio para la empresa o los grupos

de interés” (pag. 76).

Marketing tiene importancia en los objetivos de la empresa que es permanecer en el
tiempo mediante los beneficios que percibe la empresa de los clientes para obtener es
necesario que la empresa cubra las necesidades y un mercado en particular. Por ende,
el marketing es indispensable en este proyecto para determinar el nicho de mercado y
cubrir las necesidades de mi cartera de clientes como también de mis clientes

potenciales.
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Marketing Operativo

El marketing operativo es un andlisis del mercado, para conocer las necesidades del
mercado y la empresa cubrir las necesidades detectadas de una forma déptima, esto
contrasta a las actividades obsoletas de las empresas enfocados a desarrollar el
producto y a continuacién comercializar en la actualidad con el marketing estratégico
se selecciona el target al cual proporciona productos o servicios (Noblecilla &

Granados, 2017, pag. 87).

Teniendo en cuenta a Kotler & Armstrong (2008) concuerda que “el marketing
operativo es realizar un analisis sistematico y continuo de las variables de mercado y
desarrollar productos rentables direccionados a grupos de mercados obtenidos previos

estudios de mercado, debe contar con una ventaja competitiva a largo plazo” (pag. 54).

El marketing operativo tiene gestion a largo plazo, es necesario realizar un andlisis o
estudio de mercado, para conocer el nicho de mercado y es indispensable que en esta
estrategia se opte por un valor agregado, es importante tener una ventaja competitiva
en la empresa de la presente investigacion ademds determinar el nicho de mercado al

cual se direcciona los diferentes productos ofertados de la empresa.
Marketing digital

En el criterio de Sabaj & Landea (2018 ) mencionan que “En los inicios de los afios
90, surgio6 la web 1.0 relacionados a internet denominada Word Wide Web que tubo
influencia en la comunicacidn e informacidn de productos mediante internet y tener

informacion de los productos para posterior adquirirlos” (pag. 12).

En el afio 1997 la web evoluciono a la web 2.0 también conocida como marketing
digital, denominada como estructura técnica barata, en donde se puede obtener
informacion, imégenes, videos, comunicacion y compra en linea, el marketing
tradicional es méas caro en relacion al marketing digital que direcciona a mayor nidmero

de clientes estos pueden ser reales o potenciales.
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Supraordenacion de la Variable Dependiente

Comercializacion

Para Garcia (2018) refiere que “La comercializacion son las actividades que un
producto terminado debe a travesar para llegar al consumidor final, es necesario
realizar una estrategia de comercializacion para relacionar con la competencia lo

econdmico y financiero” (pag. 22).

Desde el punto de vista de Rodriguez (2019) deduce “La comercializacion también
comprende una estrategia estas pueden introducir a un mercado nuevo los productos
ofertados, y dar a conocer a los clientes potenciales para esto es necesario vincular

ideas y andlisis” (pag. 172).
Los gurds en comercializacion dividen a las empresas en:

e Lideres
e Desafiantes
e Seguidoras

e Encajadas

La comercializacion tiene un papel importante en la empresa, debido a las actividades
que ejecuta en un producto terminado hasta llegar al consumidor final, esto cuenta con
promociones o difusion, la mayoria de las veces depende de las estrategias de
comercializacion que presenta la empresa y la tactica que benefician directamente a

los clientes y utilidad para la organizacion.
Mercado

Es el acuerdo entre ofertante y demandante para realizar una transaccion de bienes o
servicios pueden ser entre personas naturales o juridicas. Desde la posicién de
Armstrong y Kotler (2009) consideran como “El ambiente social que ayuda en

intercambios de productos con el fin de satisfacer las necesidades de los ofertantes”

(pag. 97).

Empleando las palabras de Levitt (2018) define “EIl mercado es un espacio fisico o

virtual donde existen vendedores y compradores de viene o servicios, el mercado
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también comprende las personas, empresas o instituciones que ofrecen determinado

producto general” (pag. 12).

El mercado es un espacio donde existen vendedores y compradores que tienen como
propdsito adquirir un bien o servicio, con la compra del producto terminado impuesto
por el mercado, en el mercado se desea satisfacer las necesidades de los demandantes.

En el mercado existen compradores reales y potenciales.
Estudio de mercado

Como sefiala Pesantez (2018) sostiene que “el estudio de mercado la empresa puede
saber si el producto o servicio ofertado a la demanda es adecuado o se puede plantear
estrategias de comercializacién ademdas se puede saber realizar estudios de

factibilidad” (pag. 39).

El estudio de mercado es el mas adecuado e importante que se debe efectuar en la
investigacion de proyectos, este se realiza al target dentro del mercado, la demanda y
la oferta por la que se obtiene estrategias comerciales, enmarcadas a las 4P, precio,

plaza, producto y promocién (Orijuela & Sandoval, 2020, pag. 88).
El estudio de mercado debe tener un alcance con las siguientes caracteristicas:

Identificar el producto o servicio
Espacio de mercado

La demanda

La oferta

Balance Ofertay Demanda

Los precios y tarifas

La comercializacion

L N o g &2 0w b PRe

Servicios y apoyos complementarios

Al momento de hablar de estudio de mercado se habla de una investigacién minuciosa
y centrada, para beneficiar al administrador en la mejor toma de decisiones y evolucién
de la industria, ademas se entiende como preferencia a la preferencia de mercado y

conocer al publico objetivo.
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Participacion en el mercado

Citando a Cérdova (2017) manifiesta que “La participacién en el mercado es tener un
porcentaje del mercado general que adquiere los productos de la empresa que
represento, es necesario toma en cuenta a los competidores para conocer el porcentaje

de participacion de ellos” (pag. 19).

La participacion en el mercado de una empresa se relacion en un mismo sector o
producto que la empresa ofrece. El total de ventas que la empresa en relacion con la

competencia de la misma linea de produccién o comercializacion (Gary & Alvin, 2018,

pag. 67).

La participacion de mercado de una empresa es por los datos independientes del

mercado como:

e Grupos comerciales
e Datos internos
e Organismos reguladores

La participacion de mercado tiene relacion directa con el porcentaje de ventas que
realiza la empresa al mercado, para el calculo de la participacion se debe tener
informacion veridica como pueden ser datos primarios o a su vez se puede trabajar con
datos secundarios por otra parte es necesario detallar el periodo que puede oscilar entre

afio 0 meses.

Cuota de mercado

Teniendo en cuenta a Cordova (2017) sostiene que “la cuota de mercado es la porcion
gue una empresa tiene con la venta del bien o servicio que en relacion de las ventas

totales del mismo bien o servicio durante un periodo determinado™.

Empleando las pablaras de Prieto (2019) contempla que “el calculo es matematico y
sencillo como dividir la cantidad de ventas el producto de la empresa entre las ventas

totales del mercado y multiplicar el resultado por 100” (pag. 66).
La cuota de mercado se puede obtener en dos margenes como:

e Numero de unidades vendidas
e Valor econdomico
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En ocasiones la cuota de mercado son los numeros de clientes de la empresa con el
mercado, con esta relacion se dan a conocer el poder competitivo de la empresa con
las otras empresas similares, por finalizar se da a conocer que la participacién y cuota

de mercado son similares.

Subordinacion de variable independiente
Marketing de afiliados

Desde la posicion de Peralta & Hurtado (2021) deduce que “el marketing de afiliados
se relaciona a marketing online, que puede contar con tres agentes que son el

anunciante, al afiliado y los resultados que debe tener la empresa para el respectivo
pago”.

Desde el punto de vista de Rodriguez (2018) argumenta que “el marketing de afiliados
es la difusién de productos o servicios de otros, por el cual obtienes un beneficio, ser

parte de la empresa con beneficios de resultados”.

El marketing de afiliados se basa en promocionar productos y/o servicios de diferentes
empresas, mediante plataformas digitales, interviene tres agentes para el correcto
funcionamiento del marketing de afiliados que es el anunciante, el afiliado, y los
resultados. EI marketing de afiliados se basa en cookies para conocer el nimero de
visitas a los sitios web, mediante esta manera los afiliados pueden conocer los
resultados que se tienen puede ser por el nimero de visitas o direcciones mediante

botones de llamada (Rodriguez, 2019, pag. 58).

El marketing digital es cuando los resultados se miden, estos pueden ser mediante
visitas de los clientes al sitio web, una llamada a la empresa o correo electrénico para

saber el niUmero de usuarios que han comprado o visitado la promocion.
Sitio web

Teniendo en cuenta a Chadi (2020) plantea que “el sitio web es un espacio en internet
que puede ser estatica o dinamica esto depende a la empresa, en la pagina web se puede
subir informacién de la empresa, valores, estructura organizacional, fotos y videos de

las promociones u ofertas que presenta al cliente”.

19



El sitio web es conocido también como pagina web, son conjuntos de pdginas HTML
(Hyper Text Markup Language), que cuentan ademas con documentos electrénicos
que son parte de WWW (Word Wide Web), el sitio web puede contar con imégenes,
textos, videos y audios, que la empresa necesita dar a conocer (Flores & Moréan, 2019,

pags. 1-15).

Para la creacion de un sitio web se debe tener en cuenta varios elementos entre los mas
principales son el hosting y el dominio, el hosting es el espacio que se adquiere
mediante diferentes proveedores que se debe cancelar un valor, el dominio es el

nombre Unico que tiene la empresa en otras palabras el URL de la pagina.
Redes sociales

En la opinion de Luna (2018) indica que “las redes sociales son un medio de
comunicacion, facilita en la comunicacidn estos pueden ser sugerencias, comentarios

y consultas entre la empresa y el cliente actual o potencial”.

Como sostiene expresa que Morduchowicz (2021) mediante “la difusion de productos
0 servicios mediante redes sociales los costos para la empresa son bajos en relacién a
medios tradicionales, resalta la pagina web de la empresa con direcciones que se
implementa en las redes sociales como las conocidas, Facebook, WhatsApp e

Instagram”.

Las redes sociales son un medio de comunicacion que facilita la interaccion entre los
usuarios, diferentes personas la utilizan para hacer negocios y difundir diferentes
productos que ofertan o demandan del mercado. Las redes sociales son importantes
para construir una pagina web debido a que los usuarios que interactlan o visitan
pueden ser los mismo que compran se direccionan al sitio web mediante vinculos esto
se desarrolla mediante la elaboracion de embudo de marketing que a traer a mayor

numero de visitantes (Alfonso, 2016, pag. 32).

Diferentes gurus en informatica tienen relacién con su criterio en redes sociales. A
juicio de declarar que las redes sociales son sitios de la web que permiten a los usuarios
comunicarse, conocerse y difundir contenido de diferentes indoles, que pueden ser

compradores de producto 0 a su vez ser vendedores.

20



Video marketing

Tal como dice Jarboe (2015) defiende que “el video marketing consiste en estrategias,
como se menciona el video debe contar con estrategias de promocion del producto,
esta publicidad debe contemplar acciones dindmicas que logre vender y para el cliente

desear comprar”.

Para Miller (2018) afirma que “el video marketing es la union del video y marketing
que conlleva a analizar al mercado y clientes para llegar mediante objetivos fijados
estos pueden ser directos o indirectos, estos poseen contenidos audiovisuales de temas

necesario que la empresa pretende difundir”.

Segun Alamaki & Pesonen (2018) menciona que “los videos de publicidad en la
actualidad son herramientas para persuadir a los clientes, desde que llego la television

los videos son indispensables en la publicidad a la hora de comercializar productos”.

El nimero de aparatos tecnolégicos hoy en diatiene un gran crecimiento por esta razon
se debe promocionar productos de las empresas en video marketing. El video
marketing esta sujeto a estrategias de marketing, ademéas deben ser videos dindmicos
cortos y faciles de interpretar por la audiencia, existen varias ventajas entre las cuales
estan: incrementar el niGmero de visitas, cambio de visita a cliente, mejorar la posicién
en la plataforma que publica y ayuda a crear interactividad entre la empresa y los

usuarios.
Caracteristicas de marketing digital

Es importante indicar las caracteristicas de markering digital o también conocido como
marketing 4.0 que tuvo una trasformacion del marketing tradicional dia a dia existe un
cambio entre los antes mencionados. Desde la posicion de Mass & Jiménez (2016)
afirma que “el marketing digital toma como importancia a los comentarios o
sugerencias de los clientes en la red se da cuenta como interaccion, para tener mejor

relacion entre clientes y la empresa” (pag. 58).

Segun Villareal (2018) defiende que “la teoria de las 4F’s como una forma de
interaccion entre los clientes y la empresa mediante publicaciones en plataformas

digitales, para esto cuenta con flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion”.
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b)

d)

a)

b)

Flujo: orientado al estado de mental de la persona o usuario al momento de
utilizar internet, en otras palabras la capacidad que tiene al dejarse manipular
por la interactividad que ofrece la web al momento de su visita.
Funcionalidad: una web no (nicamente debe ser dinamica y atractiva
visualmente debe contar con informacidn clara y necesaria para el internauta,
puesto que al momento se encuentre navegando en internet no romper la
conexion en la operacién de conocer la informacion publicada por la empresa
es por esta razon que la pagina web debe ser facil de usar caso contrario el
usuario puede interesarse por otra informacién.

Feedback: se refiere a la interaccidn entre cliente y la empresa de esta forma
visualizar puntos débiles, en lo posterior mejorarlos con informacién atil y
necesaria para los usuarios. Sobre todo, la empresa debe tener la capacidad de
corregir las carencias obtenidas caso contrario si no se cambian las opiniones
de los usuarios pueden ser informacion perjudicial para la empresa.
Fidelizacion: es obtener una conexion a largo plazo con usuario, para esto es
necesario fortalecer las debilidades que presenta la empresa, ademéas tener
temas e informacién que sea de importancia para el usuario y tengan mayor
nimero de tiempo en la pagina y de tal forma obtener una fidelizacion y que

los usuario no se dirijan a la competencia.

Posteriormente defiende que el marketing digital se basa en estrategias en mercadeo
en la pagina web, para que puedan realizar acciones positivas en la comercializacién
estas pueden ser compras o publicidad no pagada al circulo cercado del usuario
satisfecho. Las estrategias son diferentes entre el marketing digital y el marketing
tradicional, en versus se tiene que las estrategias del marketing digital son mas

rentables y abarcan un mayor nimero de usuarios.

Para Pérez (2018) defiende que el marketing digital estd basado en las 4P"s que son

las siguientes:

Flujo: consiste en la estructura de la pagina web, esta debe ser facil de acceder
al usuario atraido por la interactividad de la pagina y le permita adquirir
informacion necesaria que espera.

Funcionalidad: es tener la sensacion de que la pagina web sea facil de realizar

acciones necesarias por los usuarios es decir una forma facil al momento de
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adquirir un producto, débitos en pagos, informacién atil que puede ser
promociones y ofertas que se encuentren vigentes, porque en algunas paginas
web tienen informacion obsoleta que en la actualidad no cuentan con las
promociones publicadas.

c) Feedback: se debe tener contacto o brindar informacion después de la compra
0 una vez que el usuario tenga conocimiento del producto o servicio.

d) Fidelizacién: se debe tener presente los requerimientos del usuario y priorizar

las necesidades para que este no traicione la empresa y tenga otra empresa.

Las caracteristicas del marketing digital estan comprendidas por las 4F’s que consisten
en flujo, funcionalidad, feedback y la fidelizacidn, estas comprender en dar mayor
importancia en las plataforma digitales que cuenta la empresa, por ejemplo el flujo son
la estructura de la padgina web que debe ser facil y dindmica para el interés del usuario,
la funcionalidad debe contar con facilidad en las acciones que el usuario desea hacer
esta puede ser una compra en linea o venta y débitos de dinero, el feedback importante
para no perder el posicionamiento del mercado y decir que la empresa esta activa y por
altimo la fidelizacion puede comprender como la correcta estructuracion de las

caracteristicas antes mencionadas.
Subordinacion de variable dependiente
Estudio de mercado

De acuerdo con Fernandez (2017) manifiesta que “el estudio de mercado se obtiene
informacion de un producto o servicio, con el propésito de proponer mejores

estrategias para solucionar las peticiones del mercado™.

Segun Rico (2019) menciona con la ejecucién del estudio de mercado se cuenta con
un apoyo para el nivel administrativo, este documento no garantiza la correcta solucién
de las deficiencias que se presenta, esta es un guia de orientacion de conducta en las

empresas y tratan de eliminar errores posibles”.

Como dice refiere el estudio de mercado es importante de realizar de la misma manera
es uno de los mas complejos, ya que define el medio por el cual el proyecto sera
ejecutado, el proyecto mencionado se realiza al mercado para tener estrategias de

comercializacidn, dentro de las cuales se encuentran los canales de distribucion y de
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la publicidad y promocion, por esta razén es necesario tener un célculo de beneficios

para tener el conocimiento de la rentabilidad del proyecto (Brunner, 2019, pag. 32).

El estudio de mercado es importante en una empresa, esto se basa en tener
conocimiento del comportamiento del mercado en relacion con los productos o
servicios proporcionados, estos datos se debe estudiar en herramientas estadisticas
para obtener resultados de aceptacion o perjudiciales, otra informaciéon que son

factibles estan la informacion primaria y secundaria.
Estrategias de comercializacion

Teniendo en cuenta a Vasquez (2015) afirma que “las estrategias de comercializacién
consiste en acciones para cumplir objetivos planteados, estas tienen caracteristicas

como: operativo, econémico y competitivo™.

Con base en Jaramillo (2018) considera a “las estrategias de comercializacién se puede
desglosar el estrategias competitivas y estrategias de crecimiento, las competitivas
tiene relacién con la empresa para obtener resultados como incrementos en la cuota de
mercado, por la otra parte de crecimiento es abarcar mayor mercado con penetracion

de un nuevo producto en mercado diferente”.

Existen tres tipos de estrategias competitivas son las siguientes:

e Liderazgo en costes
e Diferenciacion

e Enfoque o fidelizacion

Las empresas que no cuentan con estrategias de comercializacién no pueden crecer en
su cuota de mercado debido a que los clientes son mas exigentes en la actualidad, por
esta razon se debe tener politicas de mejora en cambio de imagen, innovacién para
objetar mayor nimero de utilidad y no perder posicionamiento de cuota de mercado

en relacion con las empresas de la misma actividad (Amarilla, 2018, pags. 59-87).

La estrategia de comercializacién es una forma de la empresa dar importancia a los
productos o servicios de la empresa que pueden ser estrellas o se obtiene mayor
utilidad, en lugar de realizar una publicidad de todos los productos esto puede

convertirse en publicidad focalizada y que beneficia en estrategias efectivas.
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Producto

Como expresa Méndez (2014) define “el producto es algo que la empresa desea vender
para obtener utilidades esto puede ser también un servicio, o un producto como bien
fisico tangible, el producto debe ser mejor que la competencia para tener mayor

aceptacion del mercado en relacién a la competencia”.

Dicho con palabras de Lovelock (2015) expresa que “el producto es un bien o servicio
de caracteristicas tangibles o intangibles, por este media la empresa puede satisfacer
las necesidades o deseos de los clientes” (pag. 47). También podemos conocer al
producto que sirve para un intercambio (trueque) que ayudan a beneficios sociales.

Existe una clasificacién de producto a continuacién lo detallamos:

e Bienes no duraderos
e Bienes duraderos

e Bienes de consumo

El producto puede ser de consumo que Unicamente lo adquiere una persona de la
familia, para satisfacer las necesidades o deseos que tienen los clientes, los productos
que se pueden comercializar son los productos terminados una vez a travesados por

las em presas manufactureras.

Los productos se dividen en intangibles y tangibles que las los clientes puede sostener
con su mano, estos son el medio por el cual una empresa industrial puede obtener
utilidades, para tener la utilidad de la empresa el producto debe tener el precio superior

a lainversion y lograr permanecer en el tiempo (Lexa, 2016, pags. 274-277).

Precio

Empleando las palabras de Zineldin (2017) recomienda que “el precio es establecido
por el mercado, este valor es fundamental para los compradores si existe sobre
produccién los precios del producto pueden ser bajos pero si el producto esta escaso

los precios suelen incrementarse™.

A juicio de Constantinides (2016) analiza “el precio de un producto es la cantidad que

el cliente debe cancelar por el bien deseado, la empresa no debe establecer precios
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exagerados por esta razdn puede tener una limitante en el nimero de unidades

vendidas”.

Desde la posicion de Wood (2019) declarar que “el precio es el valor por el cual la
empresa establece el precio con un margen de ganancia en relacidén al costo hasta
obtener el precio de produccion, la ventaja de este método es que siempre el precio es

superior”,

El precio en primer lugar es establecido por el mercado por el nimero de ofertantes y
demandantes que se encuentran en el mercado, si un producto se encuentra escaso el
valor del producto se incrementa y si el producto tiene sobreproduccion el precio es
bajo, en las empresas para establecer el precio debe tener en cuenta los gastos y lo
invertido para poner un porcentaje considerado de ganancia y poder vender sin

problemas. Fijar precios de acuerdo a las siguientes estrategias:

e Criterios mercadoldgicos
e Analisis del punto de equilibrio
e Fijacion de precios de ofertay demanda a

e Comparaciones econémicas de oferta y demanda

Plaza

Como plantea manifiesta se refiere al espacio fisico donde los ofertantes y
demandantes comercializan productos. Si tiene mayor cantidad de sitios para la venta

el consumidor puede adquirir productos necesarios para el cliente.

Como sefiala propone la plaza también se comprende a los puntos de ventas online,
estos pueden ser redes sociales o0 paginas web de la empresa, diferentes empresas

cuentan con sus respectivos locales a estos podemos denominarlos plazas.

La plaza es un espacio fisico o virtual donde el ofertante o demandante comercializan
productos o servicios de interés, una tienda virtual en la actualidad tomar mayor fuerza

ya que, es mas efectiva y genera menores gastos.

Promocién

Como afirma Machado (2012) deduce que “una promocién son estrategias de

comercializacion de una empresa para lograr vender de forma mas eficiente y obtener
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su beneficio més rapidos, pueden comprender el productos que se encuentran estaticos

0 productos novedosos”.

Tal como Festa (2018) postula que “la promoci6n es el mensaje que la empresa manda
a los clientes para que tengan presente el producto en mencion, y entiendan de las
ventajas que tiene el producto para con su competencia, las empresas también utilizan
a influencer para obtener un mayor nimero de usuarios que tengan intervencion con

las promociones”.

Como lo hace notar Shanker (2022) argumenta que “la promocidn es dar a conocer de
un determinado producto o a su vez la marca para posicionar en la mente del
consumidor, comprende toda actividad que se realiza para estimular la compra del

producto o servicio, una de la promocidn eficiente es en las redes sociales”.

La promocion se entiende como las actividades que la empresa realiza en los productos
para que los clientes tengas una sensacion de obtener el producto ofertado, estos
incentivos son a corto plazo para lograr vender lo deseado en menor tiempo y un mayor

namero de unidades vendidas.
Oferta

Desde el punto de vista de Ibarra (2021) enfatiza es “la cantidad que los oferentes
disponen para vender a los demandantes, a un determinado precio, los productos que

ofrece cuentan con un precio establecido previo”.

De acuerdo con Lewis (2019) sefiala que “la oferta se basa en la empresa o vendedor
que presenta al mercado estos pueden ser productos terminados que tiene la empresa
para el mercado, ofrecer es la intencidn que tienen mientras la venta es la accion que

realiza el vendedor”.

La oferta representa, el nimero de productos disponibles para vender al mercado o
deméndate estos son las personas que tienen una carencia de diferentes aspectos, la
oferta va directamente relacionada con la demanda porque sin demandante no hubiera

quien compre de la misma manera sin ofertantes no hubiera productos para comprar.
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Demanda

Segln Troncoso (2014) da a conocer que “la demanda es un bien o servicio que un

ofertante desea comprar para satisfacer su necesidad o demanda”.

Para Reyes & Urzla (2012) indica que “la demanda son las personas que desean
comprar un producto a un precio determinado por la empresa, esta puede ser por

diferentes variables entre las principales estan la cantidad de demandantes por el bien™.

Teniendo en cuenta a Diaz (2018) relaciona “la demanda con los clientes que desean
adquirir el producto. Demandar es estar necesitado de un bien o servicio que esta
dispuesto a comprar, la demanda se consolida en la intencién pero la compra se

establece como la accién”.

La demanda cosiste en los clientes interesados que se encuentran en un mercado o
plaza, también a la demanda se puede denominar como carencia de algo por la cual el
demandante necesita cubrir la necesidad y debe realizar la compra de un determinado
bien o servicio, basado en un precio que impone el mercado o también las empresas

este precio debe ser accesible al mercado en relacion a la competencia.
Innovacién

De acuerdo con Macias (2018) manifiesta “la innovacién es el proceso una idea para
desarrollar cambios positivos a un producto y de esta forma no sea un producto

obsoleto al momento de vender en relacion con los competidores”.

Como dice Escorza (2017) refiere “la innovacion se divide en invento y explotacion,
se puede establecer un periodo al momento de innovacién, que llevan al éxito en el

mercado, y tener mejoras en el producto o servicios que ofrecen”.

Segln Gonzéalez & Pérez (2018) menciona que “la innovacion comprende también
detectar falencias y realizar cambios para obtener oportunidades de negocio que la
innovacion comprende también detectar falencias y realizar cambios para obtener

oportunidades de negocio”.

Innovar a la presente fecha es hacer cambios en productos obsoletos para poder vender

como los productos estrellas que se comercializa, para innovar es necesario invertir
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recurso y tarde o temprano esos mismos generan mayor beneficio estas son tacticas

que en la actualidad las empresas deben ejercer.
Normas de calidad

Empleando las palabras de Hurtado (2018) menciona que “las normas de calidad son
normas y reglas para el uso cotidiano de instituciones, compafiias 0 empresas que

deben seguir para no tener problemas con su funcionamiento”.

A juicio de Madrid (2020) analiza que las normas a nivel internacional contamos con
las ISO, estas en la actualidad son mas reconocida y aceptadas. Entre las normas mas

comunes tenemos las siguientes:

e |SO 9000 Gestion de calidad

e [SO 50001 Sistema de administracién de energia
e SO 26000 Responsabilidad social

e |SO 3166 Cddigos de pais

Las normas de calidad son reglas y estatutos para obtener productos mejores y no
presentar problemas al momento de comercializar, las normas nos permiten innovar y
cambiar aspectos necesarios en los productos, ademés ayuda a minimizar gastos, en la
actualidad existen gran cantidad de normas de todo tipo como salubridad de alimentos,

sistema de calidad, responsabilidad social y seguridad de trabajo.
Costo

Como plantea Brunner (2019) manifiesta “los costos que son producidos al momento
de adquirir la materia prima para transformar en producto terminado en la empresa,
para obtener los costos se debe enfocar en la contabilidad de costos para obtener el

calculo y el analisis”.

Segln Carrasco & Moya (2020) sefiala “la contabilidad de costos se encarga de
analizar informacion importante, para el personal administrativo contar con nidmeros

reales y poder establecer el porcentaje de utilidad que desea obtener la empresa”.

El costo es un egreso que tiene la empresa, para producir un producto esto por lo

general cuentan las empresas manufactureras, es importante para tener informacion
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primaria enfocar en gestionar para la empresa en su proceso de produccion minimizar

costos y maximizar utilidades que es un objetivo primordial que tiene la empresa.
Utilidad

Teniendo en cuenta a Gary & Alvin (2018) afirma “la utilidad es el margen de ganancia
que un individuo u empresa tiene que obtener para el funcionamiento de la empresa,
las utilidades de la empresa debe siempre ser nimeros positivos caso contrario la

empresa estd teniendo problemas o mayor gasto”.

Utilidad es el margen de ganancia que tiene la empresa al momento re vender, este
margen debe ser superior al costo del producto para tener utilidades, otra forma de
obtener es el total de ventas menos los gastos y costos que tiene la empresa, estos
gastos pueden ser fijos o variables una vez restado se tiene la utilidad neta del ejercicio

(Cordova, 2017, pags. 68-98).

Diferentes guris mencionan que la utilidad es el margen de ganancia que se obtiene al
momento de realizar una venta esta utilidad es cancelada por el cliente, existen
diferentes utilidades entre las cuales tenemos la utilidad neta después del ejercicio que
se utiliza en una cuenta dentro de contabilidad esta se obtiene una vez restado todos
los gastos que pueden ser fijo y variables del total de ventas de la empresa, este

resultado de conocer como utilidad neta del ejercicio.
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CAPITULO I

METODOLOGIA

De acuerdo con Klimenko & Giraldo (2014) afirman que en “los tipos de investigacion
existen dos: los cualitativos y cuantitativos” (pag. 32). Para esta investigacion se toma
la investigacion cuantitativa, esta investigacion depende de datos proporcionados por
otros, que no son recabados por el investigador. Los datos se pueden obtener de fuentes

primarias y fuentes secundarias.
2.1. Tipos de Investigacion no experimental

La investigacion no experimental es la que el investigador no tienen control de la
variable independiente, esta investigacion se debe basar a datos recolectado sin
efectuar cambios, esta investigacion se divide en dos tipos disefios transversales y

disefios longitudinales.
2.2. Enfoque cuantitativo

El enfoque cuantitativo recolecta informacidn y analiza los datos para poder contestar
las interrogantes presentadas de la investigacién, y dar respuesta a la hipdtesis
establecida previamente, para este enfoque es necesario realizar operaciones
estadisticas para tener datos certeros del comportamiento de la poblacion (Flores &

Moran, 2019, pag. 87).

Desde la posicion de Pasin & Trabuco (2020) considera “el enfoque cuantitativo se
basa en probar la hip6tesis con medicién numérica mediante encuestas o cuestionarios,

para intervenir en datos existentes”.

El enfoque cuantitativo es importante para la investigacidn, ya que ayuda a resolver la
hipotesis planteada en el tema de estudio, se puede lograr a través de encuestas o
cuestionarios que en este caso es el instrumento para obtenerinformacion de la muestra

y dar solucion a interrogantes presentadas.
2.2.3 Investigacion exploratoria

A juicio de Morales (2015) afirma que “la investigacion exploratoria es cuando no

existe investigaciones previas y se desconoce de informacién, esta ayuda a recolectar
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informacion general y relevantes que pueden ayudar en futuras exploraciones” (pag.

39).

Desde el punto de vista Bernal (2019) destaca que “la investigacidn exploratoria es
cuando se desarrolla sobre un determinado tema u objeto desconocido, cuando no se
cuenta con suficiente informacidn, los resultados que se obtienen sirven para cumplir

con objetivos y se tienen conocimiento para dar cumplimiento”.

Esta investigacion es Gtil en la presente investigacidn porque se pretende alcanzar una
visidn completa, se pretende obtener informacidn atil para la empresa y cumplir con
objetivos, con las caracteristicas antes mencionadas se desea conocer la cuota de
mercado que obtiene la empresa de estudio en relacidn a su competencia en el mercado

de Latacunga, por esta razdn es necesaria la investigacién exploratoria.
2.2.4. Investigacion Descriptiva

En la opinion de Morales (2017) define que “la investigacion descriptiva pretende
definir las caracteristicas importantes de personas, grupos o de otros, esto debe estar

sometido a un analisis, se debe saber (quien, donde, cuando, como y porque)”.

Dicho con palabras de Valle & Revilla (2022) argumenta “la investigacion descriptiva
pretende obtener datos de manera independiente, este tipo de estudio es mas
organizado que la investigacion exploratoria, esta investigacion da a conocer como
resultado un diagnéstico” (pags. 65-77). La investigacidn descriptiva cuenta con

caracteristicas como:

e El enfoque es en el tema principal
e Lo fundamental es el problema estudiado
e La formulacion del problema

e La hipétesis es opcional

La investigacion descriptiva esta presente en la proyecto, porque como menciona una
de las caracteristicas de la investigacion es obtener informacion de forma
independiente, por esta razon es necesaria ademas esta investigacion es mas

organizada y especifica, porque se tienen como resultado un diagndstico.
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2.2.5. Investigacion Correlacional

Como Jiménez (2021) declara “la investigacion correlacional se enmarca en la
investigacidn no experimental, y el objetivo es obtener informacién con estudio entre

variables, sin que tengan manipulacion de las variables”.

La investigacion correlacional es la media entre dos variables que se encuentran
directamente relacionados, esta investigacion estudia si individuos contemplan
puntuaciones altas en cada una de las variables y de la misma forma si los individuos
contemplan una baja puntacién y tienen puntacion baja en la segunda variable

(Hernandez, 2017, pag. 98).

Esta investigacion nos permite evaluar entre las variables que se presentan en el
proyecto, estos miden el grado de relacion que existen entre las variables
independiente y dependiente, esto con el fin de medir y analizar la correlacion, estas

expresan hipotesis que son sometidas a pruebas.

2.3. Métodos

2.3.1. Investigacion De campo

Empleando las palabras de Abreu (2017) proponer que “la investigacion de campo es
informacion real, en donde el investigador no interviene en las variables, a esta
informacion se conoce como datos primarios, que no son recolectadas de otros

medios”.

Como lo hace notar Galarza (2020) indica que “la investigacion de campo se conoce
también como in situ ya que se desarrolla la investigacion en el lugar de estudio, esto
permite conocer mas a los fondos variables al investigador, se puede manejar los datos

con seguridad”.

Involucra al investigador relacionarse en el lugar de trabajo que se desarrolla la
investigacidn, en este caso es la empresa Regalo de Dios para obtener informacion
necesaria y valiosa que permita continuar con el desarrollo de lo planeado, los datos
que se obtienen deben ser reales, sin tener control o manipulacién de variables, a estos

datos que son obtenidos por el investigador se denomina datos primarios.
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2.3.2 Investigacion Bibliogréafica

Tal como deduce la investigacion bibliografica o conocida como documental que se
basa en documentos bibliograficos existentes, con relacion al tema de estudio, se trata

de basar en informacién como investigaciones, proyectos y articulos cientificos.

Como expresa sefiala la informacién documental se basa en obtener datos por medio
de la lectura, estos se pueden tener informacion de bibliotecas y documentos online.
Existen dos tipos de investigacion bibliografica que son de tipo exploratorio o del tipo

expositivo.

El presente proyecto esta involucrado con la investigacidn bibliografica, porque en el
apartado marco tedrico se cit6 a deferentes autores y gurds para tener una base mas
acorde en las variables independientes y dependientes, esta investigacion se basé en
tesis, articulos cientificos, documentos y sitios web que ayudan a tener respaldo en la

presente investigacion.

2.3.3. Encuesta

Citando a Heredia (2019) da a conocer “es una técnica que utiliza el investigador para

obtener datos de la muestra, que es una representacion de la poblacion”.

Con base en Ramos (2020) da indica “son preguntas donde se obtiene resultados
anonimos de la muestra esta informacién nos beneficia para aplicar formulas

estadisticas y sacar estimaciones del estudio”.

La encuesta es el instrumento de la investigacidn, esta considera como unas preguntas
y respuestas de formas andnimas, que son respondidas por las personas que estan
involucradas en la tesis, estas personas son obtenidas mediante una operacion de la
poblacién que se obtiene la muestra esta muestra son el nimero de encuestados que
deben en la empresa en esta caso particular es los clientes de la empresa Regalo de

Dios.
2.3.4. Poblacién

Teniendo en cuenta a define que la poblacién del estudio son todas las personas,
animales, los nacimientos, objetos, instrumentos que intervienen en la investigacidn,

a la poblacion también se conoce como universo.
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Segln Mousilli (2015) sugiere que “la investigacion se divide en dos aspectos la
primera es finita y la segunda es infinita, la investigacion pretende obtener informacion

de la poblacion™.

La poblacién de la investigacion esta fijada en tres variables que son: compradores
mayoristas, compradores minoristas y clientes de venta al detalle, la suma de las tres
variables nos sirve para obtener el nimero total de los clientes que adquieren productos

en la empresa.

Tabla 1.
Universo
Compradores Mayoristas 33
Compradores Minoristas 28
Clientes al detalle 608
TOTAL 669

Elaborado por: Darwin Cofre

2.3.5. Muestra

Como dice Hernandez (2017) relaciona “la muestra a un porcentaje de la poblacién
que se desea obtener informacion para el desarrollo del estudio” (pag. 64). Existen
diferentes métodos para obtener la muestra, a continuacion se detalla los

probabilisticos las cuales son:

e Muestreo aleatoria
e Muestreo estratificado

e Muestreo por conglomerados

De acuerdo con manifiesta la muestra también se denomina un subgrupo del
universo, para obtener la muestra se debe delimitar caracteristicas del universo,

mediante muestreo probabilistico.

La muestra es un porcentaje de la poblacién para obtener los datos necesarios del
estudio esta muestra se puede segmentar por diferentes caracteristicas entre las cuales

tenemos: demogréafica, psicografica, otros factores también se puede segmentar
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aleatoriamente, por conglomerados, estratos y sistematicos, el resultado sirve para
conocer el nimero de encuestas que debe desarrollar a las personas de la muestra antes

mencionada.

ZZ*P*Q*N
Z? « P x Q + Ne?

n =

n= Tamafo de la muestra

Z= Nivel de confianza (95%)
Q= Porcentaje complementario
P= Porcentaje de inasistencia
N= Poblacidn

Z= Nivel de confianza

1.96% % 0.5 * 0.5 * 669
n =
1.962 % 0.5 * 0.5 + 669(0.05)?2

3.8416 * 0.25 * 669
3.8416 * 0.25 + 669 * 0.0025

642.5076
n-=
0.9604 + 1.6725

642.5076
~2.6329

n = 244 encuestas
Analisis

Una vez aplicado la férmula de muestra, se obtiene un total de 245 encuestas que se
debe realizarse en la empresa Regalo de Dios de la ciudad de Latacunga, la cual tiene

una poblacidn de 699 personas.
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Tabla 2.

Célculo de porcentaje

Variable Cantidad Porcentaje Cantidad de
muestra
Mayoristas 33 5% 2
Minoristas 28 4% 2
Venta al detalle 608 91% 240
Total 669 100% 244

Elaborado por: Darwin Cofre

2.5 Confianza del instrumento

Este proyecto de investigacion tiene como instrumento recomendado por expertos para
determinar la confiabilidad y la validacion mediante el Alfa de Cronbach, para en el

posterior calcular y obtener la informacion deseada.

Para menciona que el instrumento del confianza por lo general cuentan con dos
caracteristicas la validez y la confiabilidad, en los campos de ciencias sociales, estos

nos permiten conocer la llamada solidez psicométrica del instrumento.

La confiabilidad de un instrumento, deben ser similares en caracteristicas de las dos
variables, pueden tomar varias formas al ser medida, estabilidad, equivalencia y
coeficiente de precisidn, pero el denominador es diversos coeficientes de relacion. El
Alfa de Cronbach menciona que los items deben ser medidos pos la misma variable a
esto conocemos como homogeneidad, Otros autores mencionan que se debe interpretar
la validez, mencionado como fiabilidad, diversos gurds mencionan que la

confiabilidad no deben ser menores a 0.80.
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Tabla 3.

Clasificacion de los niveles de fiabilidad segun el Alfa de Cronbach

Indice Nivel de Valor de Alfa de

fiabilidad Cronbach

1 Excelente 10.9, 1]
2 Muy bueno 10.7,0.9]
3 Bueno 10.5, 0.7]
4 Regular 10.3,0.5]
S Deficiente | 0,0.3]

Fuente: Metodologia de investigacion y lectura critica de estudios. Calculo de Alfa de Cronbach

o

_ K 3 Vi
TK-1 vVt

Doénde:
x=Alfade Crombach

K = Nuamerode Iltems
V; = Varianza de cada Item
V. = Varianza del total

El uso de este instrumento aplicado en la aplicacidn estadistica SPSS servira para
obtener la confiabilidad o también conocido como fiabilidad dentro del proyecto de
investigacion, esto ayudara en la toma de decisiones al personal administrativo de la

empresa.

Tabla 4.

Procesamiento de los casos

N %
Validos 244 100,0
Casos Excluidos 0 .0
Total 244 100,0

Fuente: Software estadistico SPSS
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Como se puede observar en la tabla 2, el cuestionario fue aplicado a una muestral de
244 clientes, esto representa el 100% de muestras obtenidos previo al calculo de la
poblacién que fueron de 669 de la empresa Regalo de Dios, para esto se utilizael SPSS

con los valores que se detallan en el siguiente apartado.

Tabla 5.
Estadistica de fiabilidad

Cronbach's

Alpha Based on

Cronbach's Standardized NUmero de
Alpha Iltems elementos
,894 ,902 10

Fuente: Software estadistico SPSS

Como se puede evidenciar la tabla 3, el andlisis de confiabilidad se obtuvo como
resultado el 0,894 en el software estadistico, para esto se debe dirigir a la (tabla 1),
para determinar en el rango que existe, en este caso particular se ubica en el segundo
obteniendo el resultado de muy bueno, con este valor se supera el rango minimo de 7.
En conclusion, el presente proyecto de investigacidn es confiable mediante el Alpha

de Cronbach analizado.

2.6 Validacion por expertos

Al instrumento en la investigacion también conocemos a la encuesta esta previamente
de proporcionar a la muestra debe estar validad por expertos, los cuales fueron dos
docentes de la Universidad Técnica de Ambato de la Facultad de Ciencias
Administrativas, los mismos que con su experiencia y conocimiento en el tema,
claridad en la resolucién de las preguntas, fueron una guia en las variables
independientes y dependientes que posee la investigacion, esto es para obtener la
informacion de la factibilidad de la aplicacion, finalmente la valides del cuestionario,

obteniendo informacién de muy bueno y bueno.
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CAPITULO 111

RESULTADO Y DISCUSION

En este capitulo se desarrollaré el anélisis e interpretacion de resultados de la encuesta,
una vez obtenida informacién de la aplicacion SPSS de la encuesta (Anexo3), se
presenta las encuestas basdndose la escala de Likert para conocer la informacién de
los encuestados o clientes de la empresa y continuar con la investigacién.

3.1. Analisis y discusién de los resultados

Tabla 6. Género

1.1 Género del encuestado

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Femenino 165 67,6 67,6 67,6
Vélidos
Masculino 79 32,4 32,4 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Figura 5. Género

Genero

200

150

Frequency

Femenino Masculino

Genero

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Anélisis e interpretacion

Del 100% de las encuestas realizadas a clientes del supermercado Regalo de Dios, el
67,6% corresponde al género femenino mientras que el 32,4% esta representado por

el género masculino.

Dando como conclusion que la mayor cantidad de clientes del supermercado Regalo

de Dios son mujeres en relacién a los varones.

Tabla 7. Edad de encuestados

1.2 Edad

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
De 18 a 28 afos 101 41,4 41,4 41,4
De 29 a 39 afos 49 20,1 20,1 61,5
Vvalidos pe 40 a 50 afios 42 17,2 17,2 78,7
De 51 a 60 afos 31 12,7 12,7 91,4
Més de 60 afios 21 8,6 8,6 100,0

Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Figura 5: Edad de los encuestados
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Anélisis e interpretacion

Del 100% de clientes encuestados en el supermercado Regalo de Dios, el 41,4% tienen
un rango de edad de 18 a 28 afios, con el 20,1% cuentan con un rango de edad de 29 a
39 afios, de la misma manera el 17,2% tienen una edad de 40 a 50afios, ademas el
12,7% de encuestados son tienen un rango de 51 a 60 afios y por ultimo, con el 8,6%

tienen el rango de edad de més de 60 afios.

Se puede evidenciar que los clientes del supermercado Regalo de Dios, un porcentaje
mayor de encuestados son jovenes que realizan las compras, ademas un porcentaje
minimo corresponde a la tercera edad o adultos mayores que consumen productos o

servicios de la empresa.

Tabla 8. Frecuencia de consumo

2.1 ;Con que frecuencia consume productos de la empresa?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Diario 101 41,4 41,4 41,4
validos Semanal 64 26,2 26,2 67,6
Quincenal 42 17,2 17,2 84,8
Mensual 37 15,2 15,2 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Figura 6. Frecuencia de consumo

Frecuencia de consumo

Frecuencia

M Diario

M Semanal

M Quincenal

B Mensual
Otro

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Andlisis e interpretacién

Del total de las encuestas realizadas al cliente del supermercado Regalo de Dios,
siendo el universo el 100% el 41,39 manifiesta que consume en la empresa todos los
dias, ademas el 26,2% de clientes mencionan que compran semanalmente, también, el
17,2% de encuestados consumen productos quincenalmente ademas con el 15,2% de

clientes manifiesta que consume productos de la empresa mensualmente.

En conclusion, el mayor nimero de clientes que posee el supermercado Regalo de
Dios, son los clientes que consumen productos todos los dias, seguido por los clientes
semanales también con un menor nimero los clientes quincenales y con un menor

porcentaje los clientes mensuales.

43



Tabla 9. Tiempo designado a internet en el dia

2.3 ¢Cual es el tiempo designado para navegar en internet al dia?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Menos de 6 horas 162 66,4 66,4 66,4
\Validos
De 6 a 12 horas 66 27,0 27,0 93,4
De 13 a 17 horas 16 6,6 6,6 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Figura 7. Tiempo designado a internet en el dia

Tiempo designado a internet
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M Menos de 6 horas
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Analisis e interpretacion

Con informacion obtenida de los clientes del supermercado Regalo de Dios del 100%

de clientes encuestados, el 66,39% menciona que consume internet menos de 6 horas
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al dia, por otra parte el 27,5% manifiesta que consume internet de 6 a 12 horas, también

el 6,56 da a conocer que su tiempo designado a internet es de 13 a 17 horas al dia.

En conclusidn, el mayor nimero de clientes que consumen internet en la empresa

Regalo de Dios son bésicos por otra parte un porcentaje significativo de clientes

utilizan gran cantidad de horas al dia internet.

Tabla 10. EI medio de comunicacién de promociones

2.3 ¢Por qué medio de comunicacién usted conoce las promociones de la empresa?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Redes sociales 129 52,9 52,9 52,9
\Validos Publicidad no pagada 88 36,1 36,1 88,9
Otros 27 11,1 11,1 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Figura 8. Tiempo designado a internet en el dia
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Andlisis e interpretacion

Del total de encuestas que son 244 el 52,87 menciona que el medio de comunicacion
por el cual tienen conocimiento de las promociones de la empresa es redes sociales,
por otra parte el 36.07% menciona que conocen las promociones por publicidad no
pagada o también conocido como de boca a boca y por ultimo mencionan que obtienen
informacion de la empresa a través de otros medios estos son visitas al local y difusion

por parte de los clientes.

En conclusidn, las personas de la empresa Regalo de Dios conocen las promociones
de la empresa con un mayor porcentaje por las redes sociales seguido por publicidad

no pagada y un porcentaje minimo por otros medios entre ellos esté las visitas al local.
Tabla 11. Las redes sociales un canal para promociones

2.4 ;Esta de acuerdo que las redes sociales en la actualidad son el medio de comunicacion para
ofertar productos y servicios de la empresa?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente de acuerdo 109 44,7 44,7 44,7
Muy de acuerdo 73 29,9 29,9 74,6
Validos
De acuerdo 36 14,8 14,8 89,3
Poco de acuerdo 26 10,7 10,7 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Figura 9. Las redes sociales un canal para promociones

Las redes sociales son el canal para difundir promociones
Escala

W Totalmente de acuerdo

M Muy de acuerdo

M De acuerdo

M Poco de acuerdo
Mada de acuerdo

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Andlisis e interpretacion

Siendo las 244 encuestas el 100% de clientes encuestados en la empresa Regalo de
Dios, el 44,67% de personas encuestadas mencionan que estan totalmente de acuerdo
que las redes sociales en la actualidad son un medio de comunicacion para ofertar
productos y servicios de la empresa, por otra parte el 29,92% mencionan que esta muy
de acuerdo, ademas el 14,75 esta de acuerdo y el 10,66 estd poco de acuerdo con esta

interrogante.

En conclusion, Los clientes de la empresa Regalo de Dios, estdn totalmente de acuerdo
que en la actualidad la empresa debe difundir promociones a través de redes sociales,
y se evidencia que un ligero porcentaje esta poco de acuerdo que la empresa realice

promociones atreves de redes sociales.
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Tabla 12. Importancia de la pagina web

2.4 ;Qué tan importante es para usted que exista una pagina web la empresa?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Muy importante 84 34,4 34,4 34,4
Importante 109 44,7 44,7 79,1
Algo importante 22 9,0 9,0 88,1
\Validos
Poco importante 11 4,5 4,5 92,6
Nada importante 18 7,4 7,4 100,0
Total 244 100,0 100,0
Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios
Elaborado por: Darwin Cofre
Figura 10. Importancia de las redes sociales
Es importante el sitio web
Escala
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Nada impartante

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Anélisis e interpretacion

Del 100% de clientes encuestados de la empresa Regalo de Dios, el 44,67% mencionan

que es muy importante que la empresa cuente con una pagina web, por otra parte con

un 34,43% manifiestan que es importante la padgina web, a su vez el 9,02 tienen la idea

de que es algo importante la pagina web y con un 4,51% tienen la idea de que es poco

importante con el 7,38% consideran que es nada importante la pagina web.

En conclusion, las personas encuestadas en la empresa Regalo de Dios, la mayor parte

considera que es importante que la empresa tenga una pagina web o sitio web y con

porcentaje minimo creen que es nada importante incorporar esta herramienta para la

empresa.

Tabla 13. Atencion al cliente

2.6 ¢(Esta de acuerdo con la atencidn al cliente por parte de los colaboradores de la empresa?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente de acuerdo 86 35,2 35,2 35,2
Muy de acuerdo 90 36,9 36,9 72,1
Validos  pe acuerdo 34 13,9 13,9 86,1
Poco de acuerdo 21 8,6 8,6 94,7
Nada de acuerdo 13 5,3 5,3 100,0

Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Figura 11.Atencion al cliente

Esta de acuerdo con la atencién al cliente
Escala
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
Analisis e interpretacion

Siendo las 244 personas encuestadas en 100% de muestra de clientes de la empresa
Regalo de Dios, el 36,89% estdn de muy acuerdo con la atencién al cliente que
demuestra los colaboradores hacia los clientes, con el 35,25% los encuestados
manifiestan que estan totalmente de acuerdo con la idea, también con el 13,93% de
encuestados mencionan que esta de acuerdo, el 8,61 manifiesta que esta poco de

acuerdo y con el 5,33% tienen la idea de nada de acuerdo con la atencién al cliente.

En conclusidn, los clientes de la empresa regalo de Dios estan muy de acuerdo con la
atencion al cliente recibida por parte de los clientes, en contraste con un minimo
porcentaje menciona lo contrario que no estan de acuerdo con la atencion recibida por

los colaboradores.
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Tabla 14. El comercio electronico incrementa las ventas

2.7 ;Qué opiniodn tiene en relacién a la idea de que el comercio electronico permite incrementar

las ventas?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente de acuerdo 76 31,1 31,1 31,1
Muy de acuerdo 76 31,1 31,1 62,3
Vvalidos pe acuerdo 63 25,8 25,8 88,1
Poco de acuerdo 29 11,9 11,9 100,0

Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Figura 12.El comercio electronico incrementa las ventas
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Analisis e interpretacion

Considerando las 244 personas encuestadas que reflejan el 100% del instrumento, los
clientes de la empresa Regalo de Dios, el 31,15% estan totalmente de acuerdo que el
comercio electronico ayuda a incrementar las ventas, por otra parte con el 31,15% de

encuestados mencionan que estan muy de acuerdo, ademas el 25,82% estan de acuerdo
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con la idea y por ultimo con el 11,89% manifiestan que estan poco de acuerdo con la

idea que el comercio electronico ayuda a incrementar las ventas.

En conclusion, el mayor porcentaje de los clientes de la empresa Regalo de Dios estan
totalmente de acuerdo con la idea de que el comercio electrénico es una estrategia para
incrementar las ventas, en relacién a estan poco de acuerdo con la idea que contienen

un minimo porcentaje.
Tabla 15. Las redes sociales un canal para promociones

2.8 ¢ Con que frecuencia los colaboradores dan soluciones oportunas, a inconvenientes
presentados con los clientes?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Siempre 126 51,6 51,6 51,6
validos Casi siempre 63 25,8 25,8 77,5
En ocasiones 15 6,1 6,1 83,6
Casi nunca 40 16,4 16,4 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Figura 13.Los colaboradores dan soluciones oportunas

Los colaboradores dan soluciones oportunas
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Analisis e interpretacion

Tomando como referencia las 244 encuesta obtenidas de la muestra y esta equivaliendo
el 100% de los clientes de la empresa Regalo de Dios el 51,64% mencionan que los
colaboradores siempre dan soluciones oportunas a inconvenientes presentados, con el
25,82% afirma que casi siempre tiene ayuda de los colaboradores con el 13,39 los
encuestados mencionan que casi nunca tienen solucion y el 6,15 menciona que en

ocasiones el personal lo ayuda en las circunstancias presentadas.

En conclusion, el mayor nimero de encuestados mencionan que siempre los
colaboradores dan soluciones oportunas a circunstancias que se presenta en laempresa
en contraste con los encuestados que mencionan que en ocasiones tienen ayuda del

personal.
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Tabla 16. Grado de importancia de las promociones

2.9 ;Qué tan importante es para usted las promociones, ofertas y descuentos de la empresa?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Muy importante 101 41,4 41,4 41,4
Importante 99 40,6 40,6 82,0
[feies Medianamente importante 28 11,5 11,5 93,4
Poco importante 16 6,6 6,6 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Figura 14. Grado de importancia de las promociones
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Andlisis e interpretacion

Las 244 personas encuestados son clientes de la empresa Regalo de Dios, estos
corresponden el 100% de encuestados, el 41,39% de encuestados manifiestan que es
muy importante las promociones, ofertas y descuentos que presenta la empresa,

ademas con el 40,57% afirma que las promociones son importantes para el cliente,
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también, 11,48% afirma que las promociones son medianamente importante y por
altimo el 6,56% defienden que es poco importante las promociones que la empresa

presenta a los clientes actuales o potenciales.

Considerando los valores analizados de los clientes encuestados del supermercado
Regalo de Dios, manifiestan que con un gran porcentaje los clientes mencionan que
las promociones, ofertas y descuentos son muy importantes para su conocimiento en

contraste con un minimo porcentaje de encuetados dicen que es poco importante.

Tabla 17. El marketing digital incrementa las ventas

2.10 ;Como considera usted la idea, de que el marketing digital permite a la empresa tener
mayor nimero de clientes?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente de acuerdo 83 34,0 34,0 34,0
Muy de acuerdo 124 50,8 50,8 84,8
Validos pe acuerdo 16 6,6 6,6 91,4
Poco de acuerdo 14 5,7 5,7 97,1
Nada de acuerdo 7 2,9 2,9 100,0

Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Figura 15.El marketing digital incrementa los clientes

El marketing digital genera mayor clientes
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Andlisis e interpretacion

Del 100% de clientes encuestados de la empresa Regalo de Dios, se considera el
50,82% considera muy de acuerdo con la idea de que el marketing digital ayuda a
incrementar el namero de clientes, también se tiene el 34,02% que esta totalmente de
acuerdo con la idea también, el 6,56% manifiesta que estd de acuerdo que se
incrementa clientes, también importante el 5,74% que manifiesta que esta poco de
acuerdo con la idea mencionada y por Gltimo el 2,87% tiene el criterio de nada de

acuerdo de que el marketing digital ayude a incrementar las ventas.

Se concluye que una gran mayoria de encuestados manifiestas que el marketing digital
beneficia en el crecimiento de clientes, estos estan totalmente de acuerdo en la mayoria
de encuestados por otro lado una minoria cree que el marketing digital no influye en

el crecimiento de clientes para la empresa.
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Tabla 18. Publicidad en redes sociales

2.11 ;Esta de acuerdo en la actualidad que la empresa realice publicidad en redes sociales
debido a que tiene un menor costo y mayor alcance?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente de acuerdo 131 53,7 53,7 53,7
Muy de acuerdo 49 20,1 20,1 73,8
Validos
De acuerdo 30 12,3 12,3 86,1
Poco de acuerdo 34 13,9 13,9 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Figura 16. Publicidad en redes sociales
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Elaborado por: Darwin Cofre

Analisis e interpretacién

Del 100% de personas encuestadas, siendo estos los clientes de la empresa Regalo de
Dios, el 53,69% manifiesta que en la actualidad la empresa debe realizar publicidad
en las redes sociales teniendo en cuenta el beneficio versus el costo, el 20,08%
manifiesta que est4 de acuerdo, el 12,30% esta de acuerdo con la publicidad en redes
sociales de la misma manera el 13,93% de encuestados estan poco de acuerdo que las

redes sociales tengan beneficios versus los costos.

En conclusién, el mayor nimero de encuestados estan totalmente de acuerdo con que
la publicidad en redes sociales es mas factible en relacién costo beneficio y un margen
minimo estd poco de acuerdo con la publicidad en redes sociales, estos encuestados

corresponden a clientes de la empresa Regalo de Dios.

Tabla 19. Diversificacion de productos de la empresa

2.12 ¢ La diversificacidn de productos que tiene la empresa para solucionar las necesidades del
cliente, es un factor determinante para la organizacion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente de acuerdo 116 47,5 47,5 47,5
Muy de acuerdo 79 32,4 32,4 79,9
Validos pe acuerdo 28 11,5 11,5 91,4
Poco de acuerdo 21 8,6 8,6 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre
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Figura 17.Diversificacion de productos de la empresa

La diversificacion de productos
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Analisis e interpretacion

Los clientes encuestados de la empresa Regalo de Dios fueron 244 estos se consideran,
el 100% de encuestas el 47,54% de encuestaos manifiestan que estan totalmente de
acuerdo con la diversificacion que dispone la empresa para cubrir las necesidades del
cliente a su vez el 32,38% afirma que esta de acuerdo con la diversificacion que tiene
la empresa por otro lado el 11,46% dicen que estan de acuerdo y por Gltimo el 8.61%

estd poco de acuerdo con la diversificacion que posee el supermercado.

Se concluye que los encuestados estan de acuerdo con la diversificacién que posee la
empresa para cubrir las necesidades de los clientes por otro lado una minima cantidad
de encuestados mencionan que estan poco de acuerdo con la diversificacion que tienen

la empresa Regalo de Dios en su establecimiento.

59



Tabla 20. Predisposicion para despejar dudas

2.13 ;Qué tan importante es para usted que los colaboradores tengan la predisposicion de
despejar dudas de los clientes?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Muy importante 149 61,1 61,1 61,1
Vélidos
Importante 52 21,3 21,3 82,4
Algo importante 43 17,6 17,6 100,0
Total 244 100,0 100,0

Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Figura 18. Las redes sociales un canal para promociones
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Fuente: Encuesta dirigida al cliente del supermercado Regalo de Dios

Elaborado por: Darwin Cofre

Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas haciendo referencia a los clientes de la empresa
Regala de Dios el 61,07% indica que es muy importante las redes sociales para difundir

las promociones de la empresa de la misma manera el 21,31% afirma que es importante
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difundir informacién en redes sociales y por Gltimo y no menos importante el 17,62%

manifiesta que es algo importante difundir informacion a través de las redes sociales.

Se concluye que, con los datos mostrados con los graficos la mayor cantidad de
encuestados manifiestan que es muy importante difundir informacién en redes sociales
pero un poco porcentaje mencionan que es algo importante la informacidn en redes

sociales en la empresa Regalo de Dios.

3.2.1. Formulacién del problema

¢De qué manera la carencia del marketing digital afecta la cuota de mercado de la

empresa Regalo de Dios?

3.2.2. Planteamiento de Hipdtesis

La implementacién del marketing digital permitira mejorar la cuota de mercado de la
empresa Regalo de Dios

Variables

X: Marketing digital

Y: Cuota de mercado

HO (Hipdtesis Nula):

La implementacion del marketing digital no permitird mejorar la cuota de mercado

de la empresa Regalo de Dios
H1 (Hipotesis Alternativa):

La implementacion del marketing digital si permitird mejorar la cuota de mercado de

la empresa Regalo de Dios
Nivel de significancia

Para este proyecto de investigacién se va a trabajar con el nivel de significancia de

5%.
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Prueba de Chi-Cuadrado

Segun Abreu (2017) menciona que para “el calculo del Chi-cuadrado se debe ingresar

datos en una escala nominal, esta sirve para probar una hipotesis de investigacion”.

Para conocer el Chi-cuadrado la ejecucion de un procedimiento estadistico si existe un
margen en resultados planteados, de una misma categoria. La idea general es compara

dos variables que son datos reales para conocer si la hipotesis nula fuera cierta.

En nuestro caso particular de investigacion, el Chi-cuadrado se obtuvo del software
estadistico Spss, en donde se tomé como variables para la fila el 2.3 y la columna el

2.10 estos datos se puede ver en el (anexo 3).

Tabla 21. Calculo de Chi-Cuadrado

Contenido
Publicidad en redes sociales
Totalmente Muy de De Poco de
de acuerdo acuerdo acuerdo acuerdo Total
Medio de comunicacién Redes sociales 127 2 0 0 129
de promociones Publicidad no 1 37 30 20 88
pagada
Otros 3 10 0 14 27
Total 131 49 30 34 244

Fuente: Software estadistico Spss.

Para obtener el calculo de Chi-cuadrado se determin6 dos preguntas de las encuestas
desarrolladas ver (Anexo 3), estas son 2.3 ¢ Cudl es el tiempo designado para navegar
en internet al dia? Y 2.10 ;Cdmo considera usted la idea, de que el marketing digital
permite a la empresa tener mayor nimero de clientes?. La primera pregunta 2.3 se fijo
en filasy la 2.10 en columnas, una vez desarrollada tablas cruzadas el calculo obtenido

es H%c= 240, que se demuestra a continuacion.
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Tabla 22.

Calculo de Chi-cuadrado

Asymptotic
Significance (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 253,4862 6 ,000
Likelihood Ratio 311,078 6 ,000
Linear-by-Linear Association 157,226 1 ,000
N of Valid Cases 244

Fuente: Software estadistico Spss.

Grados de libertad
gl=( -D(-1)
gl=3-1)@-1)
gl =(2)(3)

gl=6

GRAFICO DEL CHICUANRAD
Chi cuadrado(13): p(evente 309x842

0,247 H |
t =12.59
Hc=240.44
0,184
b=
@ -
= 0124 Area de aceptacion de Hipotesis Alternativa
g 0
Q
0,06
0,00 T T T T T T T T T T T T T 1
0,00 1823 3646 54,70 7293 91,16 109,39 12762 14586 16409 18232 200555 21878 237,02 25525

Variable

Regla de decision:

Una vez calculado el H%c= 240y verificado el H?t= 240, laregla de decision menciona
que si H%c > H?t se acepta la Hipotesis alternativa (H1) y rechazo la Hipdtesis nula
(Ho), este caso la hipotesis alternativa menciona que la implementacion de marketing

digital si permitird mejorar la cuota de mercado de la empresa Regalo de Dios.
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CAPITULO IV
4.1. Conclusiones:

e La investigacion realizada permitio verificar el nivel de incidencia que tiene el
marketing digital en el comportamiento normal de una organizacion,
considerando que tiene influencia en la cuota de mercado, esto se basa porque
en la actualidad el mayor nimero de personas navegan en internet varias horas
al dia.

e Se fundament6 de forma tedrica, mediante la investigacidn realizada a los
clientes de la empresa Regalo de Dios, necesitan mayor diversificacién de
productos, o disponer de productos sustitutos para remplazar a los no
existentes.

e En relacion con los resultados obtenidos, se determiné que la empresa no
muestra interés en la difusion de las promociones a través de medios de
comunicacion, esto genera el desinterés del cliente por acudir a la empresa.

e Se concluyd, que los colaboradores tienen la predisposicion en despejar dudas
acerca de productos, pero es necesario contar con cartelera de ofertas o
promociones que esta vigente.

e Se establece fortalecer la atencion al cliente a los por parte de los
colaboradores, esto es indispensable puesto que un porcentaje relevante de la
poblacidn investigada menciona que esta poco de acuerdo con la atencién al
cliente esto se debe fortalecer con inducciones permanentes que busque la

fidelizacién del cliente.

4.2. Recomendaciones:

o Disponer de plataformas digitales, mismas que deben ser dinamica y activa
para la interaccion entre empresa y cliente, ademas los clientes estan
interesados en promociones, ofertas y descuentos que realizan la empresa, que
ayuden a incrementar las ventas.

e Implementar una e, debida a que los clientes en su mayoria considera muy
importante para saber de productos nuevos, servicios, promociones y disponer

de servicios de entregar los productos al consumidor.
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Se recomienda poseer buzon de sugerencias y quejas esto se debe que un
porcentaje de clientes manifiestan que se debe mejorar en atencién al cliente a
su vez también la comunicacién entre cliente y colaborador.

Implementar estrategias de comercializacion, en los productos, se debe basar
en teoria de colores para su mejor tactica y alcanzar mayor nimero de interés
por los productos y exista un incremento en ventas.

Realizar mayor promociones, ofertas y descuentos para atraer a clientes
actuales y potenciales esto se debe que los clientes estdn muy de acuerdo que

la las promociones son importantes para la demanda.
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ANEXO1

VALIDACION DEL CUESTIONARIO

APRECIACION

%

FACULTAD

DF CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Tema: “EL MARKETING DIGITAL Y LA CUOTA DE MERCADO EN LA EMPRESA REGALO DE DIOS DEL CANTON LATACUNGA”

Objetivo de la encuesta: Determinar como el marketing digital incide en la cuota de mercado de la empresa regalo de Dios SI NO

del cantén Latacunga

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas para que los encuestados puedan responderlo adecuadamente. =

El nimero de preguntas del cuestionario es excesivo. -
CRITERIOS Excelente Bueno Regular | Deficiente

Presentacion del instrumento. -

Claridad en la redaccidon de las preguntas. e

Pertinencia de la variable con los indicadores. i

Relevancia del contenido. il

Factibilidad de la aplicacion. .

Validez de contenido del cuestionario. =

Observaciones: = = i
Em )a meef‘\'Q/;

en Lot prguntes de Toformecion Generel

IDENTIFICACION DEL EXPERTO

Validado por:

Tog. David  (oisa ¥ /7e.

Profesion:

Docente Universitario

Lugar de Trabajo:

UTA — Facultad de Ciencias Administrativas.

Cargo que desempeiia:

Docente

Lugar y fecha de validacion:

Ambato, 30 de enero de 2023

E-mail:

elieg ol caira @ ota .edu.ec

Teléfono o celular:

099 R&1 1858 _ M

Firma:

Muchas gracias por su valiosa contribucion a la vafidacion de este cuestionario
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ANEXO 2

VALIDACION DEL CUESTIONARIO

APRECIACION

<

FACULTAD

DE CIENCIAS ADAMISISTRA

Tema: “EL MARKETING DIGITAL Y LA CUOTA DE MERCADO EN LA EMPRESA REGALO DE DIOS DEL CANTON LATACUNGA™

Objetivo de la encuesta: Determinar como el marketing digital incide en la cuota de mercado de la empresa regalo de Dios SI NO

del cantén Latacunga

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas para que los encuestados puedan responderlo adecuadamente. 2

El nimero de preguntas del cuestionario es excesivo. N
CRITERIOS Excelente Bueno Regular | Deficiente

Presentacién del instrumento. >

Claridad en la redaccién de las preguntas.

Pertinencia de la variable con los indicadores.

Relevancia del contenido.

Factibilidad de la aplicaciéon.

e
"l
X<

Validez de contenido del cuestionario.

Observaciones: Loz L cucsrorzesrsdH

IDENTIFICACION DEL EXPERTO

Validado por:

2 Serro Foosddo /%W‘;éﬁc’i/ 2%

Profesion:

Docente Universitario

Lugar de Trabajo:

UTA — Facultad de Ciencias Administrativas.

Cargo que desempena:

Docente

Lugar y fecha de validacion:

Ambato, 30 de enero de 2023

E-mail:

0. peatdle @ yFa. edl ec

Teléfono o celular:

039835 275N )

Firma:

- - 7 - - s - -
Muchas gracias por su valiosa contribucion a la validacion de este cuestionario
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CARRERA DE MARKETING Y NEGOCIOS
ENCUESTA DIGIGIDA AL CLIENTES DEL SUPERMERCADO REGALO DE
DIOS

“El marketing digital y la cuota de mercado en la empresa Regalo de Dios del cant6n
Latacunga”

Objetivo:
“Determinar como el marketing digital incide en la cuota de mercado de la empresa regalo

de Dios del canton Latacunga”

Instrucciones:

Lea detenidamente cada pregunta antes de contestar, a continuacién se va a detallar las
siguientes preguntas, se recomienda contestar con X la opcion que considere correcta, se

basa en escala de Likert donde 1 es la més baja y el 5 es la més alta.

1. Informacién General
1.1 Género

Femenino |:|
Masculino |:|

1.2 Edad

De 18 a 28 afos
De 29 a 39 afios
De 40 a 50 afios

De 51 a 60 afos

NN

Més de 60 afios
2. Informacion Especifica
2.1 ¢ Con que frecuencia consume productos de la empresa?
a) Diario
b) Semanal

¢) Quincenal

HNNE

d) Mensual

€) Otr0 ESPECIIIQUE ... e itt it it i e e e e e
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2.2 ¢ Cudl es el tiempo que designa para navegar en internet?

a) Menos de 6 horas
b) De 6 a 12 horas
c) De 13 a 18 horas
d) Més de 19 horas

HNNE

2.3 (Por qué medio usted conoce las promociones, ofertas y descuentos de la

5 . .
empresa’ Indique medio

a) Television ( )
b) Redes sociales ( )
¢) Radio ( )
d) Publicidad no pagada ( )

B) OIS e it it e e e

2.4 ;Esta de acuerdo que las redes sociales en la actualidad son el medio de
comunicacion para ofertar productos y servicios de la empresa?
a) Totalmente de acuerdo

b) Muy de acuerdo
¢) De acuerdo

d) Poco de acuerdo

H NN

e) Nada de acuerdo

2.5 ¢Qué tan importante es para usted que exista una pagina web de la empresa?
a) Muy importante

b) Importante
c) Algo importante
d) Poco importante

e) Nada importante

H NN

Q.

2.6 ¢Esta de acuerdo con la atencién al cliente por parte de los colaboradores de |
empresa?

a) Totalmente de acuerdo

QD

b) Muy de acuerdo
c) De acuerdo
Poco de acuerdo

d) Nada de acuerdo

NN
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2.7 ¢ Qué opinidn tiene en relacion a la idea de que el comercio electrénico permite

a)
b)
e)
c)
d)

incrementar las ventas?
Totalmente de acuerdo

Muy de acuerdo
De acuerdo
Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

2.8 ¢Con que frecuencia los colaboradores

a)
b)
c)
d)
e)

2.9

a)
b)
c)
d)
e)

inconvenientes presentados con los clientes?
Siempre

Casi siempre
En ocasiones
Casi nunca

Nunca

empresa?
Muy importante

Importante
Medianamente importante
Poco importante

Nada importante

HNNEN

dan soluciones oportunas,

QD

NN

¢Qué tan importante es para usted las promociones, ofertas y descuentos de la

H NN

2.10 ;Cdémo considera usted laidea, de que el marketing digital permite ala empresa

a)
b)
c)
d)
e)

tener mayor numero de clientes?
Totalmente de acuerdo

Muy de acuerdo
De acuerdo
Poco de acuerdo

Nada de acuerdo
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2.11 ;Esté de acuerdo en la actualidad que la empresa realicen publicidad en redes

a)
b)
c)
d)
e)

2.12 ¢La diversificacion de productos que tiene

Totalmente de acuerdo
Muy de acuerdo

De acuerdo

Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

sociales debido a que tiene un menor costo y mayor alcance?

H NN

la empresa para solucionar las

necesidades del cliente, es un factor determinante para la organizacion?

a)
b)

c)

Totalmente de acuerdo
Muy de acuerdo

De acuerdo

Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

¢Qué tan importante es para usted que

HNNEN

los colaboradores tengan la

predisposicidon de despejar dudas de los clientes?

Muy importante
Importante

Algo importante
Poco importante

Nada importante

NN

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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ANEXO 4
MEDICION DE CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO
Software estadistico PSS

*BASESRCOFFREsav[ConjuntoDamsH-IBMSPSSStatisticsEdimfdedams -8 X
Achio Edfar Ver Datos Transformar Analzar Grdficos Utlidades  Ampliaciones Ventana  Ajuda

SHER e ZLIR H BE 494
| Visl: 5 1 rals

&t em  dm  dm | e  de | de e dm e den dee den  de des | e W w

1 100 200 100 200 200 100 100 100 100 200 100 200 100 1,00 100 H
l ‘ 200 100 300 100 40 200 200 20 20 200 200 100 100 200 100
i 100 100 100 100 400 100 400 100 30 100 100 200 30 1,00 200
4 ‘ 100 200 100 100 200 200 100 300 30 100 100 100 10 1,00 100

100 100 100 100 20 200 200 100 200 100 100 200 10 100 100
10 40 400 100 40 40 400 200 40 100 200 40 40 10 100
100 100 200 100 200 100 100 200 200 300 20 200 100 300 100
100 100 200 100 200 200 200 200 200 300 200 200 200 200 200
200 100 300 200 400 100 100 100 100 100 100 100 30 100 100
200 30 200 100 200 100 200 30 10 100 100 200 200 200 200
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 10 10 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 10 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 10 100 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100 100 1,00 100
100 100 100 100 200 100 100 200 100 100 100 10 10 100 100
100 100 100 100 20 100 100 200 100 100 100 100 100 100 100

b e

===l

=T

i

B SPSS Statsts Processorestilisty | | UnicadeON | |




pal
a="—_[1-
A—IL

V

Syl

Escala de Likert / ordinales

K = items Preguntas 10 funcién contara
Vil = verfeeian ce fers varianza de las columnas | 6,76 funciogﬁ%gar. p/
Viariaciontotal varianza del total de filas | 240 funciones:psuma/var.
TABLA 3-Distribucién Chi Cuadrado
P = Probabilidad de encontrar un valor mayor o igual que el chi cuadrado tabulado, v = Grados de Libertad
vip| 0,001 | 0,0025 | 0,005 | 0,01 | 0,025 | 0,05 | 0,1 015 | 02 | 025 | 03 | 035 | 04 | 045 | 05
1| 108274 | o404 | 78794 | 66349 | 50239 | 38415 | 27055 | 20m2 | 1644 | 1323 | 10742 | 08735 | 07083 | 05707 | 04549
2| 13810 | 119827 | 105965 | 92104 | 73778 | 59915 | 46052 | 37940 | 32189 | 2776 | 24079 | 20996 | 1836 | 159 | 13863
3 | 162660 | 143200 | 128381 | 113449 | 93484 | 78147 | 62514 | S3IT0 | 46416 | 41083 | 36649 | 32831 | 29462 | 26430 | 23660
4 18,4662 | 164238 | 148602 | 13,2767 | 11,1433 | 94877 7,179 6,7449 5,9886 5,3853 4.8784 44377 40446 36871 3,3567
5 | 205147 | 183854 | 16749 | 150863 | 128335 | 110705 | 92363 | 81152 | 72893 | 66257 | 60644 | S5 | 51319 | 4M78 | 43515
6 | 224575 | 202491 | 185475 | 168119 | 144494 | 125916 | 10,6446 | 94461 | 85581 | 78408 | 72311 | 66048 | 62108 | 57652 | 53481
T | 2433 | 20402 | 202777 | 184753 | 160128 | 140671 | 12,0170 | 107479 | 98032 | 90371 | 83834 | 78061 | 72832 | 68000 | 63458
8 | 260239 | 237742 | 219549 | 200902 | 175345 | 155073 | 133616 | 12,0071 | 110301 | 102189 | 9,545 | 89094 | 83505 | 7.8325 | 7.3441
9 278767 | 254625 | 23,5803 | 21,6660 | 19,0228 | 169190 | 14,6837 | 13,2880 | 122421 | 11,3887 | 10,6564 | 10,0060 94136 8.8632 8,3428
10 | 295879 | 271119 | 251881 | 23,2093 | 204832 | 183070 | 159872 | 145339 | 134420 | 125489 | 107807 | 110971 | 104732 | 98922 | 93418
11 | 312635 | 287291 | 267569 | 247250 | 21,9200 | 196752 | 172750 | 157670 | 14,6314 | 137007 | 128987 | 12,1836 | 115298 | 10,9199 | 10,3410
12 | 329002 | 303182 | 282997 | 262170 | 233367 | 210261 | 185493 | 169893 | 158120 | 148454 | 140011 | 132661 | 125838 | 119463 | 113403
13 | 345074 | 318830 | 298193 | 27,6882 | 247356 | 22,3620 | 198119 | 182020 | 16,9848 | 159839 | 15187 | 143451 | 13,6356 | 12,9717 | 12,3398
14 36,1239 | 334262 | 31,3194 | 29,1412 | 26,1189 | 23,6848 | 21,0641 | 194062 | 18,1508 | 17,1169 | 162221 | 154209 | 14,6853 | 139961 | 13,3393
15 | 376078 | 349494 | 328015 | 30,5780 | 274884 | 249958 | 223071 | 206030 | 193107 | 182451 | 173217 | 164940 | 157332 | 150197 | 14,3389
16 392518 | 364555 | 342071 | 31,9999 | 288453 | 262962 | 23,5418 | 207931 | 204651 | 193689 | 18BAI79 | 17,5646 | 16,7795 | 16,425 | 153385
L7 | o911 | 379462 | 357184 | 334087 | 30,1910 | 275871 | 247690 | 220770 | 21,6146 | 204887 | 195110 | 186330 | 178244 | 17.0646 | 163382
18 | 423119 | 394220 | 371564 | 348052 | 315264 | 288693 | 259894 | 24,1555 | 207595 | 216049 | 206014 | 19,6993 | 18,8679 | 18,0860 | 17,3379
19 | 438194 | 408847 | 385621 | 36,1908 | 328523 | 30,1435 | 270036 | 253289 | 23,9004 | 227178 | 20,6891 | 207638 | 199102 | 19,1069 | 18337
20 | 453142 | 423358 | 309969 | 375663 | 34,169 | 314104 | 284120 | 264976 | 250375 | 238277 | 20,7745 | 218265 | 209514 | 20,1272 | 193374
2 46,7963 | 43,7749 | 414009 | 38,9322 | 354789 | 32,6706 | 29,6151 | 27.6620 | 26,711 | 24,9348 | 238578 | 228876 | 21,9915 | 211470 | 20,3372
12 | 482676 | 452041 | 427957 | 402894 | 367807 | 339245 | 308133 | 288224 | 273015 | 260393 | 249390 | 239473 | 23,0307 | 22,1663 | 21,3370
23 | 407276 | 466231 | 441814 | 41,6383 | 380756 | 35,1725 | 320069 | 299792 | 284288 | 27,1413 | 260184 | 250055 | 240689 | 23,1852 | 22,3369
24 | 510790 | 480336 | 455564 | 429798 | 393641 | 364150 | 331962 | 311325 | 295533 | 283412 | 27,0960 | 260625 | 25064 | 24037 | 23,3367
25 | 526187 | 494351 | 46,9280 | 443140 | 406465 | 37.6525 | 343816 | 322825 | 306752 | 203388 | 281719 | 27,183 | 26,1430 | 352218 | 243366
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