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Resumen

La presente investigacion analiz6 la relacion entre la estrategia de marketing digital y la
intencion de compra en una empresa de artes graficas ubicada en Brefia, 2025. El estudio
adoptd un enfoque cuantitativo con un disefio no experimental, correlacional y de corte
transversal. La informacién se recolectd mediante una encuesta estructurada aplicada a 185
clientes potenciales, a través de un cuestionario compuesto por 19 items distribuidos en dos
variables: estrategia de marketing digital (8 items) e intenciéon de compra (11 items). La
confiabilidad del instrumento se confirmo6 con un coeficiente Alfa de Cronbach superior a
0.77, lo que asegurd la consistencia interna de los datos. Los resultados evidenciaron una
correlacion positiva y alta entre las estrategias de marketing digital y la intencién de compra
(Rho de Spearman = 0.672, p < 0.05), permitiendo rechazar la hip6tesis nula. Asimismo, las
dimensiones mostraron relaciones significativas: flujo (Rho = 0.400), funcionalidad (Rho =
0.584), feedback (Rho = 0.553) y fidelizacion (Rho P= 0.625). Estos hallazgos confirmaron
que las estrategias digitales influyeron en las decisiones de compra de los clientes,
principalmente a través del compromiso, la eficiencia del sistema, la comunicacion
interactiva y la fidelizacion. Se concluyd que el marketing digital cumplié un rol clave en la

competitividad y posicionamiento del sector grafico.

Palabras claves:

Marketing digital, estrategia de marketing, comportamiento del consumidor, gestion

empresarial, intencién de compra.
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Abstract

This research analyzed the relationship between digital marketing strategy and purchase
intention in a graphic arts company located in Brefa, 2025. The study adopted a quantitative
approach with a non-experimental, correlational and cross-sectional design. Data were
collected through a structured survey applied to 185 potential clients, using a questionnaire
composed of 19 items distributed in two variables: digital marketing strategy (8 items) and
purchase intention (11 items). The reliability of the instrument was confirmed with a
Cronbach’s Alpha coefficient higher than 0.77, ensuring the internal consistency of the data.
Results indicated a high and positive correlation between digital marketing strategies and
purchase intention (Spearman’s Rho = 0.672, p < 0.05), which allowed rejecting the null
hypothesis. Furthermore, the specific dimensions showed significant relationships: flow
(Rho = 0.400), functionality (Rho = 0.584), feedback (Rho = 0.553), and loyalty (Rho =
0.625). These findings confirmed that digital strategies influenced the purchasing decisions
of clients, mainly through customer engagement, system efficiency, interactive
communication, and loyalty programs. It was concluded that digital marketing played a
crucial role in improving competitiveness and positioning within the graphic arts sector.
Likewise, the study provided methodological and social contributions for future research in

business contexts.
Keywords:

Digital marketing, marketing strategy, consumer behavior, business management,

purchasing intention.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 Realidad problematica

En el tiempo presente, el marketing digital se favorecié como parte de una estrategia
esencial para vincular a las empresas con audiencias diversas a nivel global, por lo cual su
uso optimiza plataformas y herramientas tecnologicas, con esta disciplina ha permitido
promover productos, servicios y marcas mediante canales digitales como las redes sociales,
los motores de busqueda, el correo electronico y los sitios web, siendo una de sus
principales ventajas radico en su capacidad de superar barreras geograficas y temporales,
generando un alcance practicamente infinito y se constituyd en un motor clave para el
crecimiento econdmico y la competitividad en un entorno cada vez mas avanzado.

Segun Afan et al. (2025), el marketing digital sigue experimentando un crecimiento
sostenido en comparacion con el marketing tradicional, tal es asi que puede convertirse en
la estrategia predominante a nivel global, donde se present6 el 67 % del gasto publicitario
global y se proyectd que alcance el 74 %. Ante lo expuesto estas cifras evidenciaron como
el marketing digital facilito la adaptacion de las organizaciones a un mercado
interconectado, brindando herramientas modernas que optimizan los recursos invertidos y
maximizan el impacto digital.

Por otro lugar, el crecimiento del marketing digital en regiones como América
Latina reflej6 un cambio sustancial en las prioridades empresariales, debido a que se
reconocid su potencial para incrementar la competitividad y ampliar el alcance de las
organizaciones. Se estimo para 2024, que el mercado de marketing digital en América
Latina alcanzé un valor cercano a 24 millones de ddlares, proyectdndose una tasa de

expansion constante en los proximos afios. Donde el crecimiento anual compuesta (CAGR)
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del 13,8 % entre 2025 y 2034 (Informes de Expertos, 2024). Por otro lado, se observo que
hasta el 43 % del gasto publicitario digital en la region correspondia a canales como redes
sociales y publicidad display (Informes de Expertos, 2024).

En el Perq, el comercio electronico ha experimentado una expansioén dindmica,
donde las ventas en linea incrementan a 9 300 millones de dolares americanos en 2021, con
un crecimiento anual del 55%, y en 2022 alcanzaron los 12 100 millones, con un
incremento del 30% (CAPECE, 2023). Esto se dié en un entorno favorable para la
implementacion de estrategias digitales en empresas locales. En relacion con las micro y
pequefias empresas (MYPES) peruanas, se hallaron brechas significativas en
digitalizacion, solo el 35% de ellas habia adoptado soluciones digitales en algiin proceso
operativo, y mas del 60% dependia de procedimientos manuales e ineficientes. Sin
embargo, se demostrd que la adopcion de tecnologia, incluso basica, permitié reducciones
de costos de hasta el 65% y aumentos de productividad del 40% (Gadgerss, 2025).

Estudios de caso también mostraron que la aplicacion de redes sociales y
aplicaciones moviles estuvo correlacionado positivamente con la percepcion de
crecimiento empresarial en MYPES del emporio comercial de Gamarra (Ticse, 2021). En
la provincia de Ica, se encontrd que el 45 % de los encuestados consider6 que el marketing
digital responsable era fundamental para las ventas, el 52,5 % lo vinculd con la satisfaccion
del cliente y el 47,5 % lo asoci6 directamente con el volumen de ventas (Chavez, 2022).
En lineas similares, en Villa Maria del Triunfo se establecio una relacion moderada (rho =
0,570, p < 0,05) entre el marketing digital y la competitividad de las MYPES (Garcia,

2023).
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Conceptualmente, indicadores como visibilidad la capacidad de una empresa para
ser localizada y reconocida en canales digitales y rentabilidad el beneficio econdémico
derivado de implementar estas estrategias se volvieron clave para medir el éxito del
marketing digital en microempresas peruanas. También se consideraron otros factores
como la satisfaccion del cliente, la interaccion digital y la fidelizacion mediante
retroalimentacion.

Las microempresas del sector de artes graficas, con mayores décadas de trayectoria
en el mercado, tenian una cartera de clientes limitada y altamente concentrada en un grupo
selecto, lo que la volvia débil frente a la competencia y restringia sus posibilidades de
expansion y competitividad, ante ello los problemas de visibilidad y rentabilidad mantenian
estancados sus ingresos, limitando ademads su incursion en nuevos horizontes del mercado.

Para las principales causas se identificé la falta de presencia en entornos digitales,
lo que reducia considerablemente su capacidad de captar publicos mas amplios y
diversificar su base de clientes, porque, no habia incorporado herramientas modernas,
como redes sociales, sistemas de gestion de campafias digitales o tecnologias de
segmentacion, que hubiesen permitido personalizar mensajes y mejorar el alcance de sus
servicios.

Sin embargo, la empresa no habia disefiado estrategias que la diferencien para
reforzar el valor de sus servicios frente a la competencia, lo cual repercutia su atractivo
para clientes potenciales, el modelo promocional permanecia desactualizado, impidiéndole
responder a las exigencias de un mercado dindmico y a las demandas cambiantes de los
consumidores. Ante esta situacion derivd en la pérdida constante de oportunidades

comerciales, quedando en desventaja respecto a competidores que ya implementaban
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estrategias digitales innovadoras, donde la limitada visibilidad en medios virtuales y la
escasa accesibilidad de sus servicios restringieron de forma significativa su capacidad de
posicionamiento.

Ante el analisis interno de ventas corrobor6 que el estancamiento en el crecimiento
estaba directamente relacionado con la escasa incursion digital y la ausencia de estrategias
de captacion de nuevos clientes, por tanto, que el problema principal residia en la falta de
una estrategia integral de marketing digital, indispensable para ampliar el alcance, mejorar
la competitividad y fortalecer su posicionamiento en el mercado contemporaneo. Se busco
desarrollar un anélisis de su estrategia de marketing digital, enfocado a examinar su
impacto en la intencion de compra, resolver las barreras existentes y aprovechar las
oportunidades que ofrecia la digitalizacion para enfrentar los desafios del entorno actual.

A nivel internacional se tiene a Awuor et al. (2023), en Kenia, tuvo como objetivo
medir las estrategias de marketing digital y detectar los impulsores claves en la decision de
compra de automoviles en Kenia, consideraron una investigacion aplicada, con enfoque
cuantitativo y de nivel descriptivo. Ante ello la muestra estuvo formada por 131
participantes, se utilizo una técnica de encuesta estructurada, y los datos fueron analizados
métodos estadisticos inferenciales. Los resultados concluyeron que las herramientas de
marketing digital tiene un rol que influye significativamente en la intencion de compra del
consumidor, destacando el uso de redes sociales, SEO y sitios web como factores clave en
la efectividad de la estrategia digital.

Algumzi (2022), en Suiza, obtuvo como objetivo analizar el efecto de la adopcion
del marketing digital en el crecimiento sostenible de las PYMES. La investigacion,

correlacional explicativo con enfoque cuantitativo. Se empled una encuesta como
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instrumento de recoleccion de datos, y se aplicaron métodos estadisticos inferenciales para
265 gerentes. Los resultados revelaron que la intencion de compra online era
significativamente positiva, influenciada por la facilidad de uso de las plataformas
digitales, concluyendo que el marketing en redes sociales tiene un impacto muy relevante
en el comportamiento de compra en linea y es fundamental para obtener relacioén con el
cliente.

Para el autor Roman et al. (2023), en Ecuador, con el objetivo de determinar la
influencia del marketing digital en la gestion de decision de compra de los clientes, la
investigacion fue de aplicada con un enfoque cuantitativo, nivel descriptivo y disefio no
experimental. Donde la muestra estuvo compuesta por 384 participantes, se empled una
encuesta como instrumento principal y los datos fueron analizados mediante estadistica.
Los resultados mostraron una relacion positiva entre el marketing digital y el proceso de
decision de compra, concluyendo que las estrategias digitales influyen significativamente
en el comportamiento del consumidor.

Para Halik et al (2021), en Indonesia, con el objetivo de examinar el efecto del
marketing digital y el reconocimiento de marca en el rendimiento. Se hizo una
investigacion cuantitativa, nivel corelacional y disefio no experimental, donde la muestra
estuvo conformada a propietarios. Se utilizd una encuesta de recoleccion de datos, y el
analisis se realizd a través de una estadistica descriptiva. Asi mismo, los resultados
evidenciaron que las estrategias digitales influyen altamente en las decisiones de compra,
destacando la importancia de personalizar las campafias y la preferencia por plataformas

en linea para logar una mayor efectividad en compras digitales.
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Pitre et al. (2021), en Espaiia, tuvieron como objetivo analizar el impacto del
marketing digital en el desarrollo de instituciones culturales, tomando como referencia la
experiencia de museos relevantes, donde la metodologia fue de tipo cualitativa, con un
enfoque exploratorio y descriptivo. Para la muestra se conformé por el Museo Nacional del
Prado, el Museo Reina Sofia y el Museo Picasso de Malaga, para la recoleccion de datos
se utilizo el andlisis documental y de contenido como técnica principal, sin la aplicacion
de métodos estadisticos cuantitativos. Entre los diversos hallazgos se evidencié que la
pandemia acelero la transformacion digital en los museos, lo que impulso la creacion de
contenidos personalizados y creativos, el uso de inteligencia artificial y la consolidacion
de nuevas narrativas digitales orientadas a los cambios culturales.

Se pretende fortalecer este estudio con antecedentes nacionales como a Pari (2023),
realizada en Lima, Pertl, planteé como objetivo fue evaluar las estrategias de marketing
digital y su influencia en la captacion de clientes, durante el 2023 contaron con una muestra
de 70 consumidores. El estudio correspondié a una investigacion de tipo aplicada de
enfoque cuantitativo, nivel correlacional y disefio no experimental de corte transversal, ya
que se recolectaron datos confiables para establecer la relacion entre las variables. Se
analiz6 el impacto de la publicidad digital, el marketing de contenidos y el uso de redes
sociales en la atraccion y conversion de nuevos clientes.

Arroyo (2022), en Lima, Peru, se determind en qué medida la satisfaccion del
cliente se correlaciona con el marketing digital. La investigacion fue de tipo cuantitativa,
correlacional, con disefio no experimental y corte transversal. Se trabajé con una muestra
de 369 clientes, también se empled un cuestionario validado y confiable. Para el analisis se

aplico el coeficiente de Rho Spearman, cuyo resultado tuvo una relacion positiva
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significativa entre el marketing digital y la satisfaccion del cliente, concluyendo que una
buena estrategia digital mejora la experiencia del consumidor.

Pelaez (2024), en Lurin, Pert, con el objetivo de conocer como el marketing digital
a través de LinkedIn influye en el posicionamiento de marca de la empresa ALPA. La
investigacion fue con un enfoque cuantitativo, de nivel descriptivo y disefio no
experimental. La muestra estuvo compuesta por 40 colaboradores del area comercial y de
marketing. Se emple6 instrumentos como un cuestionario y validado por juicio de expertos.
Se considerd un proceso estadistico se realiz6 mediante estadistica descriptiva, se evidencid
que los resultados mostraron acciones estratégicas en LinkedIn mejorando la visibilidad y
reconocimiento de marca, concluyendo que esta red social es una herramienta confiable
para fortalecer el posicionamiento empresarial en entornos B2B.

Quispe (2022), en la ciudad de Cusco, Pert, se determin6 cémo incide el marketing
digital en la decision de compra de los clientes. Siendo de tipo basica, con enfoque
cuantitativo, nivel descriptivo correlacional y disefio no experimental de corte transversal.
La muestra se conformo por 36 trabajadores de MYPES del sector de limpieza. Se utilizo
como instrumento un cuestionario validado por juicio de expertos, y una técnica de
recoleccion de datos que se aplico en la encuesta. El andlisis estadistico se realiz6 mediante
el coeficiente de correlacion de Spearman, obteniéndose un valor de Rho = 0.881,
indicando una correlacion positiva alta entre el marketing digital y la decision de compra
de los usuarios.

Valdiviezo y Vergara (2024), en Trujillo, Pert, analizo la relacion entre la estrategia
de marketing digital y la experiencia del cliente en una empresa de telecomunicaciones en

Trujillo. Siendo de tipo basica, con enfoque cuantitativo, de nivel correlacional y disefio
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no experimental de corte transversal. La muestra se conformo por 383 clientes, quienes se
les aplicaron dos cuestionarios, uno para cada variable y validados por juicio de expertos.
Para el analisis estadistico se empleo el coeficiente de correlacion de Rho Spearman.

En el presente estudio, el marco tedrico tuvo por cada variable como concepto de
estrategia de marketing digital, segin Chaffey (2014), se entendié como el conjunto de
actividades que las organizaciones implementaban para alcanzar sus metas comerciales
mediante canales digitales como correo electronico, redes sociales, blogs y sitios web,
generando valor y construyendo vinculos duraderos con los clientes. De manera
complementaria, Dib (2018) propuso una metodologia préctica para disefiar estrategias
digitales en tres fases: antes definicion del mercado objetivo y creacion de una oferta
atractiva, durante captacion y conversion de clientes y después fidelizacion y evaluacion
de resultados. Este modelo permitié optimizar factores de nivel digitales en distintos tipos
de negocios.

Strauss (2019) sefialo que las estrategias digitales debian concebirse bajo un
enfoque integrado que combinaba SEO, email marketing, redes sociales, publicidad en
linea y comercio electronico, asimismo, subray6 la importancia de la personalizacion y la
automatizacién como mecanismos importantes para optimizar la experiencia del usuario y
la conversion de clientes, junto con la necesidad de un andlisis continuo de métricas
digitales para maximizar la contabilidad.

Para los autores como Kotler et al. (2017) plantearon en su obra maestra marketing
4.0 que el marketing digital complementaba al tradicional, permitiendo mayor interaccion
entre marcas y consumidores mediante la conectividad y la personalizacion. A través del

modelo de las 5SA Aware, Appeal, Ask, Act, Advocate, describieron el recorrido del
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consumidor digital, destacando la relevancia del analisis para la segmentacion y la mejora
de la experiencia del cliente.

Para las dimensiones del marketing digital, Pelaez (2023) identificéd cuatro: flujo,
funcionalidad, feedback y fidelizacion. Por ello, el flujo, Chaffey (2022) explico que este
se asociaba con el proceso continuo de atraer, convertir y retener clientes mediante
estrategias como inbound marketing, automatizaciéon y personalizacion. Por otro lado,
Kotler et al. (2021) indicaron que el SEO constituia un indicador esencial para potenciar a
la marca en los motores de blisqueda de manera organica, mientras que el SEM oftrecia
resultados inmediatos a través de campafias de pago por clic (PPC).

Para la funcionalidad, Chaffey y Ellis (2022) la conceptualizaron como la capacidad
de una estrategia digital para lograr sus objetivos mediante herramientas, canales y
plataformas adecuadas, optimizando la experiencia del usuario y la interaccion con los
clientes.

Sin embargo, el feedback fue concebido por Robbins y Judge (2021) como un factor
que fomento el aprendizaje, la motivacion y la mejora continua dentro de la productividad
organizacional. En esa linea, Vinerean (2017) destaco al content marketing como una
tactica centrada que busca capturar al cliente con audiencias, impulsando finalmente
acciones rentables.

La fidelizacion de clientes, de acuerdo con Kotler (2003), consisti6 en lograr que
un consumidor se convirtiera en cliente recurrente y leal a la marca. En este aspecto, Dahl
(2018) indico que el social media marketing ofrecia a las empresas oportunidades de

interaccion con sus comunidades digitales, generando confianza y fortaleciendo la lealtad.
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Asimismo, Chaffey y Ellis (2019) enfatizaron el rol del display marketing como estrategia
para incrementar la visibilidad y reconocimiento de marca a través de anuncios visuales.

Para la intencidon de compra, Kotler (2020) explico que este concepto involucraba
un proceso que se iniciaba con la identificacion de necesidades, seguido de una busqueda
efectiva para tomar mejores decisiones, finalmente, la valoraciéon de la experiencia.
Factores como la motivacidn, la percepcion y la influencia social incidian directamente en
cada fase del proceso.

Para Huaripuma (2023) sefiald cuatro dimensiones: normas subjetivas, actitud,
control percibido e intencion de compra. La actitud fue descrita como una predisposicion
aprendida que guiaba al consumidor a evaluar positiva o negativamente un producto,
influenciada por factores cognitivos, afectivos y conductuales (Salomoén, 2020). Por su
parte, Kotler y Keller (2016) comentaron que el nivel de tolerancia al aumento de precios
dependia del valor percibido por el cliente y la competencia, siendo un rol esencial para
tomar decisiones.

Respecto a las normas subjetivas, Schiffman y Wisenblit (2019) contrastaron que
estas funcionaban como presiones sociales que afectaban la intencion de compra,
especialmente en productos de alto involucramiento, sin embargo Robbins y Judge (2019)
complementaron este andlisis al subrayar el impacto del entorno que se vuelve cada vez
mas competitivo.

Para el control percibido, de acuerdo con Lazarus y Folkman (1984), estuvo
asociado a la generacion subjetiva de una persona sobre su habilidad de influir en los
acontecimientos que afectaban su vida, mientras que Skinner (1996) precis6 que dicho

control impactaba directamente en la motivacion y el desempefo personal. Por otro lugar,
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Kotler y Keller (2019) senalaron que la intencion constituia un objetivo estratégico que
guiaba a las empresas en el disefio de acciones para generar demanda, mientras que Ajzen
(1991) teoriz6 que la intencidon de compra reflejaba el grado de eleccidon para elegir
productos o servicios bajo la influencia de actitudes, percepciones y factores contextuales.

1.2 Formulacion del problema

Pregunta general:
(Como es la relacion del andlisis de estrategia de marketing digital y la intencion
de compra de clientes en una empresa de artes graficas en Brefia, 20257

Problemas Especificos:

(Como es la relacion del flujo y la intencién de compra de clientes en una empresa

de artes graficas en Brefa, 20257

(Coémo es la relacion de la funcionalidad y la intencion de compra de clientes en

una empresa de artes graficas en Brefia, 2025?

(Como es la relacion del feedback y la intencién de compra de clientes en una

empresa de artes graficas en Brefa, 2025?

(Como es la relacion de la fidelizacion y la intencion de compra de clientes en una

empresa de artes graficas en Brefa, 20257

1.3 Objetivos

Objetivo general:

Analizar la relacion de la estrategia de marketing digital y la intencion de compra

de servicios de una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.
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Objetivos especificos:

Determinar la relacion del flujo y la intencion de compra de clientes en una empresa

de artes graficas en Brefa, 2025.

Determinar la relacion de la funcionalidad y la intencion de compra de clientes en

una empresa de artes graficas en Brefia, 2025.

Determinar la relacion del feedback y la intencion de compra de clientes en una

empresa de artes graficas en Brefa, 2025.

Determinar la relacion de la fidelizacion y la intencién de compra de clientes en

una empresa de artes graficas en Brefia, 2025.

1.4 Hipotesis

Hipotesis General

Existe una relacion significativa entre la estrategia de marketing digital y la

intencion de compra de servicios de una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.

Hipotesis Especificas

Existe una relacion significativa del flujo y la intencién de compra de clientes en

una empresa de artes graficas en Brefia, 2025.

Existe una relacion significativa de la funcionalidad y la intencion de compra de

clientes en una empresa de artes graficas en Brefia, 2025.

Existe una relacion significativa del feedback y la intencion de compra de clientes

en una empresa de artes graficas en Brefia, 2025.
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Existe una relacion significativa de la fidelizacion y la intencién de compra de

clientes en una empresa de artes graficas en Brefia, 2025.

La justificacion metodologica resultd fundamental en la presente investigacion,
pues permitié garantizar que los métodos seleccionados fueran los mas adecuados para
responder a los objetivos planteados. Para los autores, Hernandez et al. (2023) demostraron
que la eleccion de los métodos debia garantizar la validez del proceso investigativo y la
pertinencia de los resultados. Sin embargo, Bernal (2020) afirm6 que la justificacion
metodoldgica cumplia un rol esencial, ya que permitid6 demostrar que las técnicas y
procedimientos seleccionados eran los mas adecuados para obtener datos confiables y
pertinentes respecto al problema del estudio.

Asimismo, Calixto et al. (2022) tuvieron enfoques y conceptos metodoldgicos no
solo estructuraban el marco tedrico de un estudio, sino que también se enfocaban a la
aplicacion practica de técnicas e instrumentos de acuerdo con el contexto, mejorando la
recoleccion de contenido. Ante ello, Naupas et al. (2018) demostraron que el empleo de
metodologias mixtas, que integraban enfoques cuantitativos y cualitativos, fortalecia el
desarrollo de investigaciones aplicadas, de modo mas integral.

Sin embargo, Chavarria (2025) mantuvo que las estrategias metodologicas
précticas contaban con metas para resolver problemas reales y se facilite la eleccion de
situaciones concretas para luego proponer soluciones aplicables. Ante las diversas estas
premisas, el presente estudio considerd un enfoque cuantitativo, dado que permitié medir
objetivamente la relacion entre las variables, donde se utilizo un disefio correlacional, de
tipo no experimental y de corte transversal, ya que los datos fueron recolectados en un solo

momento sin manipulacion de variables, observandolas en su contexto natural.
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CAPITULO II: METODOLOGIA

El presente estudio propuso un disefio no experimental, dado a que analiz6 los
fendmenos en su area natural sin la intervencion de los autores. De acuerdo con Hernandez
et al. (2007), en los disefios no experimentales, como las encuestas o los estudios ex post
facto, las relaciones entre variables se observan tal como ocurren en la realidad, sin
manipulacion alguna, ya que estas se desarrollan de manera espontanea.

La investigacion adopt6 un enfoque cuantitativo, en el que se evaluaron variables
mediante hipotesis de correlacion, lo que permitié estimar la relacion entre ellas
(Marroquin, 2012). Asimismo, de acuerdo con Naupas et al. (2014), la investigacion
cuantitativa facilit6 el analisis de fendmenos a través de la recoleccion de datos numéricos,
los cuales fueron procesados con técnicas estadisticas que posibilitan la comprobacion de
hipotesis y la identificacion de relaciones entre variables.

En cuanto al nivel de investigacion, se trabajé con un disefio correlacional, cuyo
proposito consistio en determinar si existia una relacion estadistica significativa entre dos
0 mas variables, y en qué medida se asociaban (Hernandez et al., 2007). Al mismo tiempo,
se empleod un disefo transversal, caracterizado por recolectar datos en un inico momento
o durante un periodo breve, lo que permitio observar la situacion actual de las variables sin
necesidad de seguimiento longitudinal (Bernal, 2010).

La poblacion de estudio estuvo conformada por 202 clientes potenciales, y se
trabajo sobre una muestra de 185 clientes, resultado de la aplicacion de la formula para
hallar el tamafio de muestra de una poblacion finita, con un margen de error al 2% de una
empresa de artes graficas ubicada en Brefa durante el afio 2025, para su seleccion se utilizo

un muestreo no probabilistico por conveniencia, considerado un método practico y sencillo,
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cuyo proposito principal es la rapidez y accesibilidad, mas que la validez estadistica para

una poblacion completa (Tacillo, 2016).

Tabla 1

Muestra de los clientes de la empresa de artes graficas.

Area Numero de Clientes

Total de clientes 185

Pereda (1987) explicO que una muestra es representativa cuando los valores
estadisticos obtenidos, como medias o porcentajes, coinciden sin sesgo sistematico con los
parametros de la poblacién, lo cual pretendid obtener inferencias validas a partir de los
datos recolectados. En este estudio, la validez de la informacion se respaldd con la
percepcion de 185 clientes potenciales de una empresa de artes graficas en el ano 2025, lo
que posibilitd contrastar los resultados con una muestra externa y complementaria.

La encuesta se utiliz6 como técnica sistematica para recolectar informacion de la
muestra mediante un cuestionario estandarizado, con el fin de conocer opiniones, actitudes
y comportamientos de la poblacion objetivo (Herndndez et al., 2014). En consecuencia, se
aplico una encuesta virtual a los 185 clientes potenciales de la empresa de artes gréficas, la
cual fue implementada a través de Google Forms. Se disefiaron dos bloques de preguntas:
para la variable estrategia de marketing digital, ocho items; y para la variable intencion de
compra, once items.

De acuerdo con Nifio (2021), un cuestionario constituye un instrumento de

recoleccion de datos conformado por un conjunto organizado de preguntas orientadas a
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obtener informacién especifica sobre una problematica, para el autor Rodriguez et al.
(2018) presentaron al cuestionario como una herramienta de autoevaluacion que permitio
verificar la comprension de los conceptos y reforzar el aprendizaje mediante preguntas
estructuradas. En la presente, emple6 un cuestionario validado y adaptado por medio del
constructo que cumplio con los criterios de rigurosidad cientifica, cuyo instrumento incluyo
preguntas cerradas de modo limitado en una escala tipo Likert de cinco rangos: nunca (1),
casi nunca (2), a veces (3), casi siempre (4) y siempre (5).

Tabla 2

Técnica e instrumento de recoleccion de datos.

Variable Técnica Instrumento
-Estrategia de Marketing Encuesta Cuestionarios
Digital adaptados.
- Intencion de Compra Encuesta

Kerlinger (2002) sostuvo que el procedimiento de recoleccion de datos en una
investigacion debe responder a un proceso sistemdtico y controlado, garantizando la
validez y confiabilidad, por ello se aseguré mediante la aplicacion de un instrumento
estandarizado, disefiado para recolectar datos directos y pertinentes respecto a las variables

de estudio.
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Tabla 3

Analisis de fiabilidad del instrumento de estrategia de marketing digital.

Estadisticas de confiabilidad

Alpha de Cronbach N. de elementos
0.79 8

La confiabilidad del cuestionario fue evaluada mediante el coeficiente Alpha de
Cronbach, obteniéndose un valor de 0.79, lo cual indica un nivel de consistencia interna
aceptable y, en consecuencia, adecuado para los propositos de la investigacion (George
& Mallery, 2003). El instrumento aplicado estuvo conformado por ocho items dirigidos
a medir la variable estrategia de marketing digital, empleando una escala tipo Likert de
nivel ordinal.

Tabla 4

Andlisis de fiabilidad del instrumento de intencion de compra.

Estadisticas de confiabilidad

Alpha de Cronbach N. de elementos
0.77 11

Tomando en consideracion el coeficiente de Alpha de Cronbach obtenido 0.77, se
confirmdé que el cuestionario presentd un nivel adecuado de confiabilidad, lo que respalda
la consistencia de las respuestas y garantiza que cumplio con los criterios de fiabilidad y

validez necesarios para su aplicacion en la investigacion (George & Mallery, 2003). El
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instrumento estuvo conformado por 11 items, orientados a evaluar la variable intencion de
compra, bajo una escala de tipo Likert de nivel ordinal.

Para el primer paso, se disefid un cuestionario virtual en la plataforma Google
Forms, elaborado en funcion de las variables de estudio. El instrumento estuvo compuesto
por un total de 19 items, distribuidos en 8 de estrategia de marketing digital y 11 preguntas
por la intencion de compra.

En segundo lugar, se coordind con el area de marketing de la empresa de artes
graficas ubicada en Brefia, a fin de obtener la autorizacidon necesaria para aplicar la
encuesta. Una vez aprobado el procedimiento, el enlace del formulario fue remitido de
manera virtual a los clientes potenciales seleccionados, quienes participaron de forma
voluntaria y andnima, respetando principios €éticos de investigacion (Hernandez-Sampieri
et al., 2014).

En tercer lugar, la aplicacion del cuestionario a los 185 clientes potenciales permitio
obtener la informacion requerida, la cual fue registrada automaticamente por la plataforma.
Posteriormente, los datos recopilados fueron exportados a una hoja de célculo en Excel y
luego fueron procesados por SPSS version 21, lo que garantiz6 una adecuada organizacion
y analisis.

Segun Sabino (1992), para conocer los datos se debe complementar un andlisis de
datos constituye una etapa fundamental del proceso investigativo, pues permite organizar
y examinar la informacion obtenida con el fin de transformarla en resultados ttiles para
responder a los objetivos planteados. En este estudio, los datos recolectados mediante el

cuestionario virtual fueron cuantificados de acuerdo con las variables, estrategia de
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marketing digital e intenciéon de compra, y posteriormente representados en tablas de
frecuencia y graficos estadisticos que facilitaron la interpretacion de los resultados.

Asimismo, se empled el software estadistico SPSS de IBM (version 21), el cual
permitid procesar la base de datos exportada desde Google Forms. A través de este
programa se aplicaron procedimientos como el célculo del coeficiente Alpha de Cronbach
para determinar la fiabilidad del instrumento, la elaboracion de tablas de frecuencia y la
realizacion de pruebas de normalidad, lo que hizo posible contrastar las hipotesis
formuladas en la investigacion (George & Mallery, 2003).

Para culminar se unifico los datos para emplear los principios éticos fundamentales
que garantizaron el respeto y la transparencia en cada una de las etapas del estudio:

Veracidad académica, todas las fuentes fueron citadas de acuerdo con las normas
APA 7.* edicion, reconociendo la autoria correspondiente y evitando el plagio.

Consentimiento informado, antes de responder, los participantes fueron notificados
sobre los objetivos del estudio, el cardcter académico del mismo y el uso exclusivo de la
informacion.

Transparencia, el andlisis y presentacion de resultados se realizaron de manera
clara, evitando manipulaciones o distorsiones.

Equidad y justicia, todos los participantes tuvieron las mismas oportunidades de
participacion, sin discriminacion alguna.

Proteccion de datos, la recoleccion se efectudé mediante Google Forms, sin incluir
informacion personal que comprometiera la identidad de los encuestados, en concordancia

con principios de confidencialidad y ética en investigacion.
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CAPITULO III: RESULTADOS

En el estudio se recopild la contenido necesario para realizar el analisis de los
resultados. Se aplico la encuesta virtual a través de la plataforma Google Forms, dirigida a
185 clientes potenciales de una empresa de artes graficas ubicada en el distrito de Brefia.
El cuestionario consté de 19 items, distribuidos en 8 preguntas de estrategia de marketing
digital y 11 preguntas para la variable intencién de compra. Las respuestas obtenidas fueron
consideradas consistentes y pertinentes, proporcionando una base de datos confiable para
su posterior analisis e interpretacion, de acuerdo con las dimensiones establecidas por el
investigador. De esta manera, los hallazgos generados permiten dar respuesta al objetivo
general del estudio, que consistid en determinar la relacion entre la estrategia de marketing
digital y la intencién de compra de los clientes en la empresa de artes graficas de Brefia

durante el afio 2025.

Tabla 5§

Nivel de relacion de estrategia de marketing digital y la intencion de compra, en una

empresa de artes grdficas 2025.

Intencion de Compra Total
Bajo Medio Alto

Bajo Frec. 1 4 0 5

% 0,6% 2,2% 0,0%  2,8%

Estrategia de Marketing Medio Frec. 0 158 1 159
Digital % 0,0%  87,3% 0,6% 87,8%
Alfo Frec. 0 15 2 17

% 0,0% 8,3% 1,L1%  9,4%

Total Recuento 1 177 3 181
% del total 0,6%  97,8% 1,7% 100,0%
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En la tabla 5 presentada se analizo la correlacion entre las variables estrategia de
marketing digital e intencién de compra mediante una tabla de contingencia. Los resultados
mostraron que la mayoria de los participantes 87.3% se ubic6 en un nivel medio en ambas
variables. Asimismo, un 8.3% demostr6 un nivel alto de intencién de compra asociado a
un nivel alto en estrategia de marketing digital, mientras que un 1.1% present6d un nivel
alto de intencion de compra junto con un nivel medio de estrategias digitales. Por otro lado,
unicamente un 0.6% de los participantes se situ6 en un nivel bajo en ambas dimensiones.
En consecuencia, se pudo afirmar que la correlacion entre la estrategia de marketing digital
y la intencion de compra se concentro principalmente en un nivel medio, lo que indico que
la mayoria de las respuestas se encontraban alineadas dentro de esta categoria y reflejaron

una tendencia generalizada en la muestra estudiada.
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Resultado del objetivo especifico 1: Determinar la relacion del flujo y la intenciéon

de compra de clientes en una empresa de artes graficas en brefia, 2025.

Tabla 6

Nivel de relacion entre el flujo y la intencion de compra de clientes en una empresa de

artes grdficas en brefia, 2025.

Flujo Total
Bajo Medio Alto

Frec. 1 0 0 1

Bajo 05%  00%  00% 0,5%

Frec. 66 112 0 178

Intencion de compra Medio o 36.3% 61.5% 0.0% 97.8%
Frec. 1 2 0 3

Ao, 05%  LI%  00% 1,6%

Recuento  Recuento 114 0 182

Total
o % del total % del total 62,6% 0,0% 100,0%

Enlatabla 6 se presento la relacion entre la variable flujo y la intencion de compra.
Los resultados mostraron que la mayoria de los participantes percibié un nivel de flujo
medio 61.5%, mientras que un 0.5% reportd un nivel de flujo bajo. Estos hallazgos
permitieron afirmar que la asociacion predominante se concentrd en el nivel medio, lo
que indic6 que la experiencia de flujo percibida por los participantes se relaciono, en su

mayoria, con una intencion de compra moderada.
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Resultado del objetivo especifico 2: Determinar la relacion de la funcionalidad y

la intencién de compra de clientes en una empresa de artes graficas en brefia, 2025.

Tabla 7

Nivel de relacion entre funcionalidad y la intencion de compra de clientes en una

empresa de artes grdficas en breia, 2025.

Funcionalidad Total
Bajo Medio Alto

. Frec. 0 1 0 1

Bao o, 0,0% 0.6%  00%  0,6%

. . Frec. 2 169 6 177

Intencion de compra Medio % L1%  93.4% 33%  97.8%

Frec. 0 1 2 3

Al 00% 0,6% 1,1%  1,7%

Recuent 171 8 181
Recuento o

Total . %del 945%  44% 100,0%
% del total total

Para la tabla 7 se present6 la relacion entre la variable funcionalidad y la intencion
de compra. Los resultados mostraron que la mayoria de los participantes percibid un nivel
de funcionalidad medio 93.4%, mientras que no se registraron participantes con un nivel
bajo 0.0% y unicamente un 1.1% alcanzé un nivel alto.

Este hallazgo permitio cumplir con el objetivo especifico 3, que consistio en
determinar la relacion del feedback y la intencion de compra de los clientes en una
empresa de artes graficas en Brefia, 2025, evidenciando que la funcionalidad percibida se

relacioné principalmente con niveles medios de intencion de compra.
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Resultado del objetivo especifico 3: Determinar la relacion de la fidelizacion y la

intencion de compra de clientes en una empresa de artes graficas en brefia, 2025.

Tabla 8

Nivel de relacion entre feedback y la intencion de compra de clientes en una empresa de

artes grdficas en brefia, 2025.

Feedback Total
Bajo Medio
Alto
Bajo Frec. 1 0 0 1
% 0,5% 0,0% 0.0% 0,5%
. . Frec. 68 110 0 178
Intencion de Compra Medio o 37.4% 60.4% 0.0%  97.8%
Frec. 0 3 0 3
Ao, 0,0% L6%  0.0%  1,6%
Recuento Recuento 113 0 182
Total Z(:t:lel o del total 62,1% 0.0% 100,0%

Para la tabla 8, se emple6 una tabla referente para conocer el nivel de relacion
existente entre las variables feedback e intencion de compra. Los resultados mostraron
que el 0.5% de los clientes percibid un nivel bajo de relacion entre las variables, mientras
que el 60.4% indic6 un nivel medio de relacion.

En consecuencia, se finaliza con el feedback y la intencion de compra de los
clientes se encontr6 predominantemente en un nivel medio, evidenciando que la
retroalimentacién percibida por los participantes influyé de manera moderada en su

intencioén de compra.
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Resultado del objetivo especifico 4: Determinar la relacion de la fidelizacion y la

intencion de compra de clientes en una empresa de artes graficas en brefia, 2025.

Tabla 9

Nivel de relacion entre fidelizacion y la intencion de compra de clientes en una empresa

de artes grdficas en brenia, 2025.

Fidelizacion Total
Bajo Medio Alto
Bajo Frec. 0 1 0 1
% 0,0% 0,5% 0,0%  0,5%
., Medi Frec. 1 168 9 178
Intencion de Compra o 0.5% 92.3% 49%  97.8%
Frec. 0 0 3 3
Aoy, 0,0% 0,0%  1,6% 1.6%
Recuento Recuento 169 12 182
Total % del o 92,9% 6,6% 100,0%
% del total

total

Acorde a la tabla 9, donde se empled una tabla para medir los niveles de correlacion
existente entre las variables fidelizacion e intenciéon de compra. Los resultados mostraron
que ningun cliente 0.0% percibid un nivel bajo de relacion entre las variables, mientras que
el 92.3% reportd un nivel medio de relacion, y el 1.6% indico un nivel alto de relacion.

En consecuencia, se tuvo que existe correlacion entre la fidelizacion y la intencion
de compra se encontrd mayoritariamente en un nivel medio, evidenciando que las estrategias
de fidelizacion percibidas por los clientes influyeron principalmente en su intencion de

compra de manera moderada.
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Resultados de las hipotesis, se empezo por la general:

Tabla 10

Correlacion de estrategia de marketing digital y la intencion de compra.

Estrategia de Intencion de compra

Marketing
Digital
Estrategi Coeficiente de 1,000 ,672°
ade correlacion
Rho de Spearman Marketi Sig. (bilateral) . ,000
ng 185 185
Digital

El valor de Rho de Spearman de 0.672, positivo y alto, evidencia que la estrategia
de marketing digital aplicadas por la empresa de artes graficas tuvieron un impacto
significativo en la intencion de compra de los clientes, ante los resultados se contrasta que,
a medida que se implementaban estrategias digitales efectivas como el flujo constante de
informacion, la funcionalidad de las plataformas, el feedback y la fidelizacion, la
disposicion de los clientes a adquirir productos o servicios se incrementaba, es por ello
importante que los hallazgos aporten al conocimiento cientifico sobre el marketing digital
en microempresas peruanas, destacando la relevancia de medir y optimizar las estrategias
digitales para fortalecer la relacion con los clientes y potenciar la competitividad en
mercados locales, por ende se proporciond informacidén practica para que la empresa
pudiera disefiar acciones mas precisas, basadas en evidencia estadistica, orientadas a

aumentar la intencién de compra y fortalecer la fidelizacion.
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Seguidamente van los resultados de las hipotesis secundaria:
Tabla 11

Correlacion de hipotesis especificas.

Flujo Funcionalidad Feedback Fidelizaci

6n

Coefici 400 ,584™ ,553" 625"
Rho de Intenciéon  ente de
Spearman de compra correlac

i6n

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000

(bilater

al)

N 185 185 185 185

Para la tabla 11 se encontr6 que flujo de la variable estrategia de marketing digital
present6 un valor de Rho de Spearman de 0,400 con significancia de 0,000, lo que permitio
rechazar la hipotesis nula y evidencid que existio una relacion positiva y moderada entre el
flujo de informacion y la intencion de compra, por otro lado, la dimension funcionalidad
obtuvo un valor de Rho de Spearman de 0,584 con significancia de 0,000, indicando también
una relacion positiva y significativa, lo que respaldé que la capacidad de las estrategias
digitales para cumplir objetivos influy6 directamente en la disposicion de los consumidores.

Por otro lado, la dimension feedback mostr6 un valor de Rho de Spearman de 0,553
con significancia de 0,000, lo que confirm6 una relacion positiva entre la retroalimentacion
recibida y la intencion de compra, donde la dimension fidelizacion presentd un valor de Rho
de Spearman de 0,625 con significancia de 0,000, evidenciando una relacion positiva alta,
lo que reflejo que las acciones orientadas a mantener y fortalecer la lealtad de los clientes se

asociaron directamente con la intencion de compra.
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Asimismo, los resultados favorecen al estudio demostrando que todas las
dimensiones de las estrategias de marketing digital impactan de manera amplia en la
intencién de compra, proporcionando evidencia concreta para que la empresa optimice sus
acciones digitales y fortalezca la relacion con los clientes, incrementando asi la

competitividad y la efectividad de sus estrategias en un mercado cada vez mas tecnologico.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

En el proceso del siguiente estudio se identificaron diversas limitaciones y barreras
que afectaron la recopilacion y analisis de contenido, dado en primer lugar, la muestra
estuvo restringida a 185 clientes de una empresa de artes graficas en Brefia, lo que limito
la generalizacion de los resultados a otras empresas o sectores. Por ende, la investigacion
se realizd en un corte transversal, lo que impidi6 analizar cambios en las relaciones entre
variables a lo largo del tiempo. Otro inconveniente fue la disponibilidad y disposicion de
los participantes, ya que algunos clientes mostraron reticencia inicial a responder la
encuesta, afectando potencialmente la representatividad.

Al respecto, se observé que la dependencia de instrumentos virtuales como Google
Forms implicd limitaciones tecnoldgicas y de conectividad, que pudieron afectar la
cantidad y calidad de respuestas recibidas, a pesar de estas barreras, los procedimientos
metodologicos utilizados, incluyendo muestreo no probabilistico por conveniencia,
encuesta estructurada y procesamiento de datos con SPSS, permitieron asegurar la
confiabilidad y wvalidez de los resultados, garantizando que los hallazgos fuesen
representativos del contexto especifico de la empresa estudiada.

Para el objetivo general de esta investigacion fue determinar la relacion entre la
estrategia de marketing digital y la intencion de compra de los clientes en una empresa de
artes graficas en Brefia, durante el ano 2025. Donde los resultados mostraron un valor de
Rho de Spearman de 0,672, con una relacion positivo y alto, entre ambas variables, lo que

permitio rechazar la hipdtesis nula. Ante estos hallazgos coinciden con los reportados por
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Roman et al. (2023), quienes evidenciaron que las estrategias digitales influyen
significativamente en la decision de compra de los consumidores.

Respecto al objetivo especifico 1, con la intencién de compra y flujo se obtuvo un
Rho de Spearman de 0,400, mostrando una correlacion positiva moderada con la intencion
de compra, lo que sefiala que la experiencia percibida por los clientes al interactuar con las
estrategias digitales influy6 en su disposicion a adquirir productos. De la misma manera
Algumzi (2022) que tuvo como objetivo analizar el efecto de la adopcion del marketing
digital en el crecimiento sostenible de las PYMES, revelo6 que la intencion de compra online
era significativamente positiva, influenciada por la facilidad de uso de las plataformas
digitales, concluyendo que el marketing en redes sociales tiene un impacto muy relevante
en el comportamiento de compra en linea y es fundamental para obtener relacion con el
cliente.

Para al objetivo especifico 2, intencion de compra y funcionalidad obtuvo un Rho
de Spearman de 0,584, evidenciando una corelacion positiva y significativa con la
intencion de compra. Esto refleja que el uso efectivo de herramientas digitales y la
optimizacion de plataformas influyeron directamente en la decision de los clientes. De
acuerdo con Pitre et al. (2021), que tuvieron como objetivo analizar el impacto del
marketing digital en el desarrollo de instituciones culturales, tomando como referencia la
experiencia de museos relevantes, entre los diversos hallazgos se evidencid que la

pandemia aceler6 la transformacion digital en los museos, lo que impulso la creacion de
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contenidos personalizados y creativos, el uso de inteligencia artificial y la consolidacion
de nuevas narrativas digitales orientadas a los cambios culturales.

Referente al objetivo especifico 3, de intencion de compra y feedback se mostro
un Rho de Spearman de 0,553, indicando una correlacion positiva. Esto permitié concluir
que la retroalimentacion constante con los clientes increment6 su intencion de compra, tal
como sugieren Peldez (2024), con el objetivo de conocer como el marketing digital a través
de LinkedIn influye en el posicionamiento de marca, se evidencié que los resultados
mostraron acciones estratégicas mejorando la visibilidad y reconocimiento de marca,
concluyendo que una red social es una herramienta confiable para fortalecer el
posicionamiento empresarial en entornos B2B.

Con el objetivo especifico 4, la intencién de compra y fidelizacion se presentd un
Rho de Spearman de 0,625, evidenciando una correlacion positiva alta con la intencion de
compra. Esto reforzd que las acciones orientadas a mantener la lealtad del cliente
influyeron directamente en su disposicion a adquirir productos, en concordancia con lo

Arroyo (2022), se determind en qué medida la satisfaccion del cliente se
correlaciona con el marketing digital, cuyo resultado tuvo una relacion positiva
significativa entre el marketing digital y la satisfaccion del cliente, concluyendo que una
buena estrategia digital mejora la experiencia del consumidor.

Ante el punto de vista como implicancia social, los hallazgos de esta investigacion
evidenciaron que la implementacion adecuada de estrategias de marketing digital puede
mejorar la experiencia del cliente y fomentar la intencion de compra, generando beneficios
para la comunidad de consumidores y contribuyendo al desarrollo de précticas comerciales

mas responsables y orientadas al usuario. A nivel de implicancia metodoldgica, el estudio
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demostrd la efectividad del enfoque cuantitativo y del disefio correlacional para evaluar
relaciones entre variables de marketing digital e intencion de compra, sirviendo como
referencia para futuras investigaciones en empresas similares.

Para las conclusiones en relacion general entre la estrategia de marketing digital y
la intencion de compra fue alta y positiva Rho = 0,672, evidenciando que la aplicacion de
herramientas digitales incremento la predisposicion de los clientes hacia la adquisicion de
productos. Se sugiere a la empresa deberia fortalecer sus campaiias digitales integrando
contenidos personalizados y automatizacion para maximizar resultados.

Para el especifico 1 sobre la dimension flujo mostr6 una correlacion moderada con
la intencion de compra Rho = 0,400, indicando que mejorar la experiencia de navegacion
y la interaccion digital podria incrementar la intencion de compra. Se sugiere optimizar la
estructura de los canales digitales y garantizar facilidad de uso para el cliente.

Para el especifico 2 sobre la dimension funcionalidad present6 una relacion positiva
alta Rho = 0,584, demostrando que la eficiencia en la implementacién de estrategias
digitales impactd favorablemente la intencion de compra. Se sugiere capacitar al personal
encargado y asegurar el correcto funcionamiento de herramientas digitales.

Para el especifico 3 sobre la dimension feedback evidencié una relacidon positiva
Rho = 0,553 con la intencion de compra, mostrando que la retroalimentacién y
comunicacion constante influyeron en la disposicion a adquirir productos. Se recomienda
implementar sistemas de seguimiento y respuestas rapidas a comentarios de clientes para
fortalecer la relacion.

Para el especifico 4 sobre la dimension fidelizacién mostrd la correlacion mas alta

Rho = 0,625 con la intencién de compra, confirmando que mantener y premiar la lealtad
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del cliente aumenta la disposicion a comprar. Se recomienda disefar programas de

fidelizacion personalizados y ofrecer incentivos para clientes recurrentes.

42



Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra
de clientes en una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.

REFERENCIAS

Afan, J., Moscoso, J., Gutierrez, A., Larios, O., Cérdova, M., Prada, J., & Galindo, A. (2025).
Unlocking the Entrepreneurial State of Mind for Digital Decade: SMEs and Digital
Marketing. Cogent Business & Management, 12.
https://doi.org/10.1080/23311975.2025.2472017

Ajzen, 1. (1991). The theory of planned behavior. Organizational Behavior and Human
Decision Processes, 50(2), 179-211. https://doi.org/10.1016/0749-5978(91)90020-T

Algumzi, A. (2022). Impact of digital marketing on SMEs performance in Saudi Arabia:
Implications on building NEOM. Transnational Marketing Journal (TMJ), 10(1),
27-38. https://www.mdpi.com/2071-1050/16/19/8667

Arroyo C. R. (2022). Satisfaccion del cliente y su relacion con el marketing digital en la
empresa Importadora Casa Flomil, en San Luis, 2022 [Tesis de licenciatura,
Universidad  Tecnologica del Peri]. Repositorio Institucional ~ UPN.
https://repositorio.utp.edu.pe/handle/20.500.12867/7424

Awuor, T., Owino, E., & Ntara, C. (2023). Digital marketing strategy and consumer purchase
intention (Tesis de pregrado). https://repository.kcau.ac.ke/handle/123456789/1464
repository.kcau.ac.ke

Bernal, C. A. (2010). Metodologia de la investigacion: Administracion, economia,
humanidades y ciencias sociales (3. ed.). Pearson Educacion.

Bernal, C. A. (2020). Metodologia de la investigacion: Administracion, economia,

humanidades y ciencias sociales (5. ed.). Pearson.

43



Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra
de clientes en una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.

Calixto, S. J., Velasco, M. V., & Ordofiez, C. H. (2022). Metodologias de investigacion
aplicadas en ciencias sociales: Aportes y reflexiones. Revista Colombiana de
Ciencias Sociales, 13(1), 45—-61. https://doi.org/10.21501/22161201.4115

CAPECE. (2023). Comercio electronico en Peru. Camara Peruana de Comercio Electronico.
https://capece.org.pe/observatorio-ecommerce/

Chaffey, D. (2014). Digital business and e-commerce management (6th ed.). Pearson.

Chaffey, D. (2022). Digital marketing: Strategy, implementation and practice (8th ed.).
Pearson.

Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2019). Digital marketing (7th ed.). Pearson.

Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2022). Digital marketing (8th ed.). Pearson.

Chavarria, J. (2025). Metodologia de la investigacion cientifica aplicada. Editorial
Académica Espaiiola.

Chavez, J. (2022). Marketing digital responsable y su influencia en las ventas de las MYPES
de la provincia de Ica (Tesis de licenciatura, Universidad Nacional San Luis
Gonzaga). https://repositorio.unica.edu.pe/items/4479a7f3-5a3a-452d-ac6e-
72590c809fa4

Dahl, S. (2018). Social media marketing: Theories and applications. Sage.

Dib, A. (2018). The 1-page marketing plan. Page Two Books.

Gadgerss. (2025, mayo 15). Las tres principales brechas tecnologicas que frenan a las
MYPES peruanas. Gadgerss. https://gadgerss.com/2025/05/15/1as-tres-principales-

brechas-tecnologicas-que-frenan-a-las-mypes-peruanas/

44



Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra
de clientes en una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.

Garcia, A. (2023). Marketing digital y competitividad en las MYPES de Villa Maria del
Triunfo  (Tesis de licenciatura, Universidad Auténoma del Peru).
https://repositorio.autonoma.edu.pe/handle/20.500.13067/3305

George, D., & Mallery, P. (2003). SPSS for Windows step by step: A simple guide and
reference (4th ed.). Allyn & Bacon.

Halik, J., Halik, M., Nurlia, N., Hardiyono, H., & Alimuddin, I. (2021). The Effect of Digital
Marketing and Brand Awareness on the Performance of SMEs in Makassar City. In
ICONEBS 2020: Proceedings of the First International Conference on Economics,
Business and Social Humanities, ICONEBS 2020, November 4-5, 2020, Madiun,
Indonesia (Vol. 84). European Alliance for Innovation.
https://www.researchgate.net/publication/349892205 The Effect of Digital Mark
eting and Brand Awareness on the Performance of SMEs in Makassar City

Herndndez Sampieri, R., Mendoza Torres, C., & Baptista, P. (2023). Metodologia de la
investigacion (7.* ed.). McGraw-Hill.

Herndndez-Sampieri, R., Fernandez, C., & Baptista, P. (2014). Metodologia de la
investigacion (6.* ed.). McGraw-Hill.

Hernéndez, R., Fernandez, C., & Baptista, P. (2007). Metodologia de la investigacion (4.% ed.).
McGraw-Hill Interamericana.

Hernéndez, R., Fernandez, C., & Baptista, P. (2014). Metodologia de la investigacion (6.* ed.).
McGraw-Hill Education.

Huaripuma, L. (2023). Estrategias digitales y su influencia en la intencion de compra en

consumidores peruanos (Tesis de licenciatura, Universidad Nacional Mayor de San

45



Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra
de clientes en una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.

Marcos).  https://cybertesis.unmsm.edu.pe/backend/api/core/bitstreams/89fd44 5b-
cal9-41b8-af88-fd863e4d4deS/content

Informes de Expertos. (2024). Mercado de marketing digital en América Latina 2024-2034.
Informes de Expertos. https://www.informesdeexpertos.com/informes/mercado-de-
marketing-digital-en-america-latina

Kerlinger, F. N. (2002). Investigacion del comportamiento: Métodos de investigacion en
ciencias sociales (4.* ed.). McGraw-Hill.

Kotler, P. (2003). Marketing management (11th ed.). Pearson.

Kotler, P. (2020). Principles of marketing (18th ed.). Pearson.

Kotler, P., & Keller, K. (2016). Marketing management (15th ed.). Pearson.

Kotler, P., & Keller, K. (2019). Marketing management (16th ed.). Pearson.

Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, 1. (2017). Marketing 4.0: Moving from traditional to
digital. Wiley.

Kotler, P., Keller, K. L., Ancarani, F., & Costabile, M. (2021). Marketing management (4th
European ed.). Pearson.

Lazarus, R. S., & Folkman, S. (1984). Stress, appraisal, and coping. Springer.

Marroquin, J. L. (2012). Metodologia de la investigacion cientifica. Editorial San Marcos.

Nifio, V. (2021). Metodologia de la investigacion: Disefio y desarrollo del proceso de
investigacion con énfasis en ciencias empresariales (4.* ed.). Ediciones de la U.

Naupas-Paitan, H., Mejia-Mejia, E., Novoa-Ramirez, M., & Villagémez-Paucar, J. (2018).
Metodologia de la investigacion cientifica y elaboracion de tesis (6.* ed.). Centro de

Produccion Editorial e Imprenta de la UNMSM.

46



Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra
de clientes en una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.

Naupas, H., Mejia, E., Novoa, E., & Villagémez, A. (2014). Metodologia de la investigacion
cientifica y elaboracion de tesis (5.* ed.). Ediciones de la U.

Pari, O., G. (2023). Estrategias de marketing digital y su influencia en la captacion de clientes
para la empresa Pamer Peru E.IR.L., Arequipa 2023 (Tesis de licenciatura,
Universidad de San Martin de Porres).
https://repositorio.usmp.edu.pe/handle/20.500.12727/13220

Pelaez, R. (2023). Estrategia de marketing digital y experiencia del cliente en una empresa
de telecomunicaciones en Trujillo (Tesis de maestria, Universidad Privada del
Norte). https://repositorio.upn.edu.pe/handle/11537/35063?1ocale-attribute=en

Pereda, J. (1987). Estadistica aplicada a la investigacion social. Editorial Trillas.

Quispe, L. (2022). Marketing digital y decision de compra en las MYPES de articulos de
limpieza y desinfeccion de la ciudad del Cusco (Tesis de licenciatura, Universidad
Andina del Cusco).
https://repositorio.uap.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12990/10452/Tesis_ Marketi
ngDigital Decisi%C3%B3n.Comprade%20Usuarios_Art%C3%ADculos.Limpieza
_MYPES Cusco.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Robbins, S. P., & Judge, T. A. (2019). Organizational behavior (18th ed.). Pearson.

Robbins, S. P., & Judge, T. A. (2021). Organizational behavior (19th ed.). Pearson.

Rodriguez, R., Pérez, A., & Gomez, L. (2018). Diserio de cuestionarios e instrumentos de
evaluacion educativa. Editorial Académica Espaiola.

Roman-Aguirre, Y. V., Tarambis-Morales, A. L., & Moscoso-Parra, A. E. (2022). La

influencia del marketing digital en la decision de compra de los consumidores de

47



Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra
de clientes en una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.

Etafashion. 593 Digital Publisher CEIT, 703), 146-157.
https://doi.org/10.33386/593dp.2022.3.1067

Sabino, C. (1992). El proceso de investigacion (3.* ed.). Panapo.

Salomoén, M. (2020). Consumer behavior and marketing strategy. McGraw-Hill.

Schiffman, L. G., & Wisenblit, J. (2019). Consumer behavior (12th ed.). Pearson.

Skinner, E. A. (1996). A guide to constructs of control. Journal of Personality and Social
Psychology, 71(3), 549-570. https://doi.org/10.1037/0022-3514.71.3.549

Strauss, J., & Frost, R. (2019). E-marketing (8th ed.). Routledge.

Tacillo, J. (2016). Técnicas de muestreo en investigacion. Fondo Editorial Universitario.
https://repositorio.bausate.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14229/36/Tacillo_Metod
0log%C3%ADa_de la Investigaci%C3%B3n.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Ticse, J. (2021). El marketing digital y su relacion con el crecimiento de las MYPES en el
emporio comercial de Gamarra, 2021 (Tesis de licenciatura, Universidad Privada del
Norte). https://repositorio.upn.edu.pe/handle/11537/31418

Valdiviezo O. A. O.y Vergara C. S. B. (2024). El marketing digital en el posicionamiento de
marca en linkedin: Estudio de caso de la empresa Alpa, Lurin - 2024 (Tesis de
licenciatura, Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas).
https://repositorio.autonoma.edu.pe/handle/20.500.13067/3365

Vinerean, S. (2017). Content marketing strategy: Definition, objectives and tactics. Expert
Journal of Marketing, 5(2), 92-98. https://marketing.expertjournals.com/23446773-

511/

48



Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra
de clientes en una empresa de artes graficas de Brefia, 2025.

ANEXOS
ANEXO N°01. Matriz de Operacionalizacion.

Titulo: Andlisis de estrategia de marketing digital y la intencion de compra de clientes en una empresa de artes
graficas de Brefia, 2025.

} Definicidén Dimensiones Indicadores Items Escala de
Variables ..,
conceptual medicion

Escala de Likert

Variable 1: Alva 'y Quintero Flujo -SEO 1
1=Nunca.

(2024), adoptan
Estrategia de  estrategias de
Marketing marketing  digital
Digital que potencien su
alcance y Funcionalidad

2=Casi Nunca.

3=A veces.
-SEM 2al4  4=Casi siempre.

5=Siempre.

competitividad.

Estas  estrategias

combinan canales

como sitios web Feedback
optimizados, SEO,

publicidad  SEM,

email marketing y

gestion de redes

sociales (WhatsApp Fidelizacion

-Content 5
Marketing

-Social 6
Media
-Display 7y8

Business,
Instagram,
Facebook) con
herramientas
interactivas como
cotizadores online.
Su objetivo es

mejorar la
captacion y
fidelizacion de
clientes,

especialmente para
empresas pequefias
y medianas
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Titulo: Analisis de estrategia de marketing digital y la intencion de compra de clientes en una empresa de artes
graficas de Brefia, 2025.

) .., Dimensiones Indicadores ITEMS Escala de
Variables Definicidon conceptual .
medicion
Variable 2: Actitud Nivel de Bscala de Likert
tolerancia 9y 10
. 1=Nunca.
Intencién de Al-Amarneh et al. (2023) en aumentos .
. . } 2=Casi
Compra afirman que la intencion de precios
Nunca.
de compra se define como
. .., 3=A veces.
la  predisposicion  del A=Casi
consumidor a adquirir un -Gradode 11al13 . st
producto o servicio. Un Normas Subjetivas influencia Siempre. .
. . 5=Siempre.
estudio reciente externa
demuestra que el
marketing en  redes
sociales no  impacta
directamente esta Control Percibido  -Grado de
intencion, sino que lo control
hace indirectamente a percibido 14 al 16
través de la imagen de
marca y la confianza que
esta genera.
Intencion -Nivelde 17 al 19
intencion de
compra
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ANEXO N°02. Matriz de Consistencia

Titulo: Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra de clientes en una empresa de artes graficas de

Brefia, 2025.
Problema Objetivos Hipétesis Variables Metodologia Poblacion
Objetivo general Hipdtesis general
Variable 1 -Enfoque Conformado
Analizar la relacion Existe una  relacion Cuantitativo por 202
de la estrategia de significativa entre la Estrategia clientes de la
(Como es larelacion marketing digital y estrategia de marketing de -Disefio empresa de
del analisis de la intencion de digital y la intencion de Marketing No artes graficas
estrategia de compra de servicios compra de servicios de Digital experimental en Brefia,
marketing digital yla de una empresa de una empresa de artes Transversal 2025.
intencion de compra  artes graficas de graficas de Brefia, 2025.
de clientes en una Brena, 2025. -Tipo de
empresa de artes Hipotesis especificas Variable 2 investigacion
graficas en Brefia, . Descriptivo — -Muestra
Objetivos . ., .
20257 ] . Existe una Intencién de Correlacional Conformado
especificos ., . .
relacion  significativa compra 0s por 185
. del flujo y la intencion / clientes de la
. Determinar . "
., de compra de clients en R empresa de
la relacion del 6
fAuio v I infencion una empresa de artes & artes graficas
du] y d graficas en Brefa, 2025. en Brefia,
e compra de .
. P e  Existe una . 2025.
clients en wuna L. ) -Técnica
relacion significativa de
empresa de artes i . Encuesta
i R la funcionalidad y Ia
graficas en Brena, tencion d d
2005 intencion de compra de Instrumento
clients en una empresa . .
Cuestionario

o Determinar
la relacion de la
funcionalidad y la
intencion de
compra de clientes
en una empresa de
artes graficas en
brefia, 2025.

° Determinar

la relacion del

de artes graficas
Breia, 2025.

cn

. Existe una
relacion  significativa
del feedback y Ila
intencion de compra de
clientes en una empresa
de artes graficas en
Brena, 2025.
. Existe una
relacion  significativa

de la fidelizacion y la
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feedback y Ia
intencion de
compra de clients
en una empresa de
artes graficas en
Brena, 2025.

o Determinar
la  relacion de
fidelizacion y la
intencion de
compra de clientes
en una empresa de
artes graficas en
Brena, 2025.

intencion de compra de
clientes en una empresa
de artes graficas en
Brena, 2025.
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ANEXO N°03. Instrumentos de medicion

A continuacion se pide puede marcar con los criterios de 1= Nunca, 2= Casi Nunca, 3= A

veces, 4= Casi Siempre, 5 = Siempre

N Preguntas CN | AV | CS

1 (Usa las redes sociales desde algun dispositivo electronico para
buscar la pag. Web de la empresa de artes graficas?

) (Encuentra todos los servicios en la pag. web de la empresa de
artes graficas?

3 (Puedes navegar de manera facil y rapida en la pagina web de la
empresa de artes graficas?

4 (Los servicios ofrecidos en la pagina web de la empresa de artes
gréficas, cumplen tus necesidades y expectativas?

5 (La empresa de artes graficas te ha brindado suficientes canales
para proporcionar comentarios y sugerencias sobre sus servicios?
(Has experimentado mejoras o cambios en las plataformas

6 virtuales de la empresa de artes graficas, basados en tus
comentarios anteriores?

7 (Considera usted que la empresa de artes graficas tiene un
servicio postventa en sus plataformas virtuales?

3 (Considera usted que las plataformas virtuales utilizadas por la
empresa de artes graficas son entendibles?

9 (Pagarias mas por un producto/servicio de una empresa de artes
graficas que tiene una estrategia de Marketing Digital?

10 (Es 1mportante para usted adquirir productos/ servicios de
empresas de artes graficas éticas?
(Comprar  productos/servicios  socialmente  responsables

11 | producidos por la empresa de artes graficas puede mejorar de
alguna forma el bienestar social actual y futuro?
(Las personas de su entorno tratan de convencerlo que deberia

12 | comprar productos/servicios de empresas de artes graficas que
aplican estrategias de Marketing Digital?
(Considera que estd aumentando la tendencia de comprar

13 | productos/servicios de empresas de artes graficas que aplican
estrategias de Marketing Digital?

14
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(Considera que cuenta con la suficiente capacidad financiera para
pagar mas por productos/servicios de una empresa de artes
graficas que aplican estrategias de Marketing Digital?

(Considera que tiene la informacion al alcance sobre los
beneficios de comprar servicios/productos producidos por
empresas de artes graficas que aplican estrategias de Marketing
Digital?

15

[Tiene el poder de decision de comprar o no comprar productos/
16 |servicios de empresas de artes graficas que aplican estrategias de
Marketing Digital?

(Cuando tome su decision de compra se esforzara por elegir
17 |productos/servicios de empresas de artes graficas que aplican
estrategias de Marketing Digital?

(Esta dispuesto a comprar productos/servicios de empresas de
artes graficas que aplican estrategias de Marketing Digital cuando
el precio y la calidad de dos o mas opciones similares fueran los
mismos?

18

(S sus clientes y proveedores invierten en productos/servicios de
19 |empresas de artes graficas que aplican estrategias de Marketing
Digital, usted también lo haria?

Fuente: Adaptado de Huaripuma (2023).
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ANEXO N°04. Juicio experto 1

CUESTIONARIO SOBRE ANALISIS DE ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL Y LA
INTENCION DE COMPRA DE CLIENTES EN UNA EMPRESA DE ARTES GRAFICAS DE

BRENA,

2025.

TABLA N°1

Variable 1:

Estrategia de Marketing Digital (Variable independiente)

Variable 2:

Intencion de Compra(Variable dependiente)

Poblacion:

Clientes de la empresa xx, 2025

Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario

Escala: Tipo Likert

VARIBALE 1: ESTRATEGIA DE MARKETING D

IGITAL

INDICADOR

DIMENSIONES / items

Pertinencia’

Relevancia? Claridad®

FLUIO

Sl

NO

Sl

NO

Si

NO

Sugeren
cias

SEO

1);Usa las redes sociales desde algiin
dispositivo electronico para buscar la
pag. Web de la empresa de artes
araficas?

X

X

X

FUNCIONALIDAD

SEM

2) ¢ Encuentra todos los servicios en la
pag. web de la empresa de artes
graficas?

B

3) (Puedes navegar de manera facil y
rapida en la pagina web de la empresa
de artes graficas?

4) (Los servicios ofrecidos en la
pagina web de la empresa de artes
graficas, cumplen tus necesidades y
expectativas?

FEEDBACK

CONTENT MARKETING

5) ¢(Laempresa de artes graficas te ha
brindado suficientes canales para
proporcionar comentarios y
sugerencias sobre sus servicios?

X

FIDELIZACION

SOCIAL MEDIA

6) (Has experimentado mejoras o
cambios en las plataformas virtuales
de la empresa de artes gréficas,
basados  en tus  comentarios
anteriores?

X

X

DISPLAY

artes graficas tiene un servicio
postventa en sus  plataformas
virtuales?

7) ( Considera usted que la empresa de X

DISPLAY

8) ;Considera usted que las
plataformas virtuales utilizadas por la
empresa de artes graficas son

entendibles?
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VARIBALE 2: INTENCION DE COMPRA
ACTITUD

9) ¢(Es importante para usted adquirir [X X X
productos/ servicios de empresas de
artes graficas éticas?

NIVEL DE

TOLERANCIA EN | 10)  ¢Comprar  productos/servicios X X X
AUMENTO DE socialmente responsables producidos
PRECIOS por la empresa de artes graficas puede

mejorar de alguna forma el bienestar
social actual y futuro?

NORMAS SUBJETIVAS

11) ;Si sus clientes y proveedores [X X X

invierten en productos/servicios de

empresas de  artes  grificas

socialmente  responsables, usted
s T

NORMAS también lo haria?

SUBJETIVAS 12) ;Las personas de su entorno tratan [X X X
de convencerlo que deberia comprar
productos/servicios de empresas de
artes grificas socialmente
responsables?

13) ;Considera que estd aumentando (X X X
la tendencia de
comprar productos/servicios de
empresas de artes graficas
socialmente responsables?

CONTROL PERCIBIDO

14) ;Considera que cuenta con la[X X X
suficiente capacidad financiera para
pagar mas por productos/servicios de
una empresa de artes graficas
socialmente responsable?

15) ;Considera tener informacion al [X X X
GRADO DE CONTROL alcance sobre los ‘l)t?nC?lCIOS de
PERCIBIDO comprar servicios/productos
producidos por empresas de artes
graficas socialmente responsables?

16) ;Tiene el poder de decision X X X
de comprar o no comprar productos/
servicios de empresas de artes
graficas socialmente responsables?

INTENCION

17) Pagarias mas por un X X X

producto/servicio de una empresa de

artes grificas socialmente
responsable?

NIVEL DE

INTENCION DE | 18) ¢Cuando tome su decision de (X X X

COMPRA compra se esforzard por elegir
productos/servicios de empresas de
artes graficas socialmente
responsables?
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19) ¢Esta dispuesto a comprar[X X X
productos/servicios de empresas
socialmente responsables, cuando el
precio y la calidad de dos o mas
opciones  similares  fueran los
mismos?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Preguntas validas
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Dra. Leidy Lucia Méndez Gutiérrez DNI:46215790

Especialidad del validador: Dra. En Administracion

Fecha:
Pertinencia: E! item corresponde al conceplo ledrico formulado. a PR
2Relevancia: El item es apropiade para representar al componente o 27 de junio de 2025
dimension especifica del constructo
!Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado de! item, es
conciso, exacto y directo
)
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados X/"ﬁwc 3
son suficientes para medir la dimensidn X .
Miembro del Jurado Evaluador
CLAD - N'26956

Firma del Experto Informante
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ANEXO N°04. Juicio experto 2

CUESTIONARIO SOBRE ANALISIS DE ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL Y LA
INTENCION DE COMPRA DE CLIENTES EN UNA EMPRESA DE ARTES GRAFICAS DE
BRENA, 2025.

TABLA N°1

Variable 1:

Estrategia de Marketing Digital (Variable independiente)

Variable 2:

Intencion de Compra(Variable dependiente)

Poblacion:

Clientes de la empresa xx, 2025

Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario

Escala: Tipo Likert

VARIBALE 1: ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

INDICADOR

DIMENSIONES / items

Pertinencia’

Relevancia?

Claridad?®

FLUJO

Si NO

SI

NO

Sugeren
Sl | NO e

SEO

1);Usa las redes sociales desde algtin
dispositivo electrénico para buscar la
pag. Web de la empresa de artes
igraficas?

FUNCIONALIDAD

SEM

2) ¢Encuentra todos los servicios en la
pag. web de la empresa de artes
graficas?

3) ¢Puedes navegar de manera facil y
rapida en la pagina web de la empresa
de artes graficas?

4) ¢(Los servicios ofrecidos en la
pagina web de la empresa de artes
graficas, cumplen tus necesidades y
expectativas?

FEEDBACK

CONTENT MARKETING

5) ¢Laempresa de artes graficas te ha
brindado suficientes canales para
proporcionar comentarios y
sugerencias sobre sus servicios?

FIDELIZACION

SOCIAL MEDIA

6) ¢Has experimentado mejoras o
cambios en las plataformas virtuales
de la empresa de artes graficas,
basados en ftus  comentarios
anteriores?

DISPLAY

7) ;Considera usted que la empresa de
artes graficas tiene un servicio
postventa en sus plataformas
virtuales?

DISPLAY

8) /Considera usted que las
plataformas virtuales utilizadas por la
empresa de artes graficas son

entendibles?
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VARIBALE 2: INTENCION DE COMPRA
ACTITUD

9) ¢Es importante para usted adquirir
productos/ servicios de empresas de| x x X

artes graficas éticas?
NIVEL DE 10) ,C ductos/ ich
TOLERANCIA EN ¢Comprar productos/servicios
AUMENTODE | socialmente responsables producidos
PRECIOS por la empresa de artes graficas puede| x X x
mejorar de alguna forma el bienestar
social actual y futuro?

NORMAS SUBJETIVAS

11) ;Si sus clientes y proveedores
invierten en productos/servicios de
empresas de  artes  graficas| x x X
socialmente  responsables, usted

NORMAS también lo haria?
SUBJETIVAS 12) ;Las personas de su entorno tratan
de convencerlo que deberia comprar
productos/servicios de empresas de| x X X
artes graficas socialmente
responsables?

13) ;Considera que esta aumentando
la tendencia de
comprar productos/servicios de| x X X
empresas de  artes  graficas
socialmente responsables?

CONTROL PERCIBIDO

14) ;Considera que cuenta con la
suficiente capacidad financiera para
pagar mas por productos/servicios de| x X b
una empresa de artes graficas
socialmente responsable?

15) ;Considera tener informacion al
GRADO DE ConTRoL| @lcance  sobre los beneficios de
PERCIBIDO comprar servicios/productos| x X X
producidos por empresas de artes
graficas socialmente responsables?

16) ;Tiene el poder de decision
de comprar o no comprar productos/
servicios de empresas de artes
graficas socialmente responsables?

INTENCION

17) ¢;Pagarias mads por un
producto/servicio de una empresa de

X ! X X X
artes graficas socialmente
responsable?
NIVEL DE Z R
INTENCION DE 18) ;Cuando tome su decision de
COMPRA compra se esforzara por elegir
productos/servicios de empresas de| x X X
artes graficas socialmente
responsables?
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19) ;Esta dispuesto a comprar
productos/servicios de empresas
socialmente responsables, cuando el

precio y la calidad de dos o mas * * *

opciones  similares  fueran los

mismos?
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Ayala Gomez Xiomara Marjorie DNI:76528870

Especialidad del validador: Mg. Administracion de la educacion

; ; Fecha: 16/06/2025
1Pertinencia: El item corresponde al concepto ledrico formulado.

Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir |a dimension

Firma del Experto Informante.
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ANEXO N°04. Juicio experto 3

CUESTIONARIO SOBRE ANALISIS DE ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL Y LA
INTENCION DE COMPRA DE CLIENTES EN UNA EMPRESA DE ARTES GRAFICAS DE

BRENA, 2025.
TABLA N°1

Variable 1:

Estrategia de Marketing Digital (Variable independiente)

Variable 2:

Intencién de Compra(Variable dependiente)

Poblacion:

Clientes de la empresa xx, 2025

Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario

Escala: Tipo Likert

VARIBALE 1: ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

INDICADOR

DIMENSIONES / items

Pertinencia'

Relevancia?

Claridad®

FLUJO

Si

NO

Sl

NO

Si

NO

Sugeren
cias

SEO

1);Usa las redes sociales desde algiin
dispositivo electronico para buscar la
pdg. Web de la empresa de artes
leraficas?

X

X

X

FUNCIONALIDAD

SEM

2) ;Encuentra todos los servicios en la
pag. web de la empresa de artes
grificas?

X

3) ¢(Puedes navegar de manera facil y
rapida en la pagina web de la empresa
de artes graficas?

X

4) ;Los servicios ofrecidos en la
pagina web de la empresa de artes
graficas, cumplen tus necesidades y
expectativas?

X

FEEDBACK

CONTENT MARKETING

5) ¢(Laempresa de artes graficas te ha
brindado suficientes canales para
proporcionar comentarios ¥
sugerencias sobre sus servicios?

X

FIDELIZACION

SOCIAL MEDIA

6) ;Has experimentado mejoras o
cambios en las plataformas virtuales
de la empresa de artes graficas,
basados en  tus  comentarios
anteriores?

X

DISPLAY

7) ( Considera usted que la empresa de
artes graficas tiene un servicio
postventa en sus plataformas
virtuales?

DISPLAY

8) (Considera usted que las
plataformas virtuales utilizadas por la
empresa de artes graficas son
entendibles?
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VARIBALE 2: INTENCION DE COMPRA

ACTITUD
9) (Es importante para usted adquirir
productos/ servicios de empresas de X X X

artes graficas éticas?
NIVEL DE 10 C c ot A viB
TOLERANCIA EN ). ¢Comprar  productos/servicios
AUMENTO DE socialmente responsables producidos
PRECIOS por la empresa de artes gréficas puede X X x
mejorar de alguna forma el bienestar
social actual y futuro?

NORMAS SUBIJETIVAS

11) ;Si sus clientes y proveedores
invierten en productos/servicios de
empresas  de artes  graficas X X X
socialmente  responsables,  usted

2 i
NGRMAS también lo haria?

SUBJETIVAS 12) ; Las personas de su entorno tratan
de convencerlo que deberia comprar
productos/servicios de empresas de X X X
artes graficas socialmente
responsables?

13) ;Considera que esta aumentando
la tendencia de
comprar productos/servicios de X X X
empresas de artes graficas
socialmente responsables?

CONTROL PERCIBIDO

14) ;Considera que cuenta con la
suficiente capacidad financiera para
pagar mas por productos/servicios de X X X
una empresa de artes grificas
socialmente responsable?

15) ;Considera tener informacion al
GRADO DE CONTROL alcance sobre los .bc.-ne‘ﬁcxos de
PERCIBIDO comprar servicios/productos X X X
producidos por empresas de artes
graficas socialmente responsables?

16) ;Tiene el poder de decision
de comprar o no comprar productos/

servicios de empresas de artes X X X
graficas socialmente responsables?

INTENCION

17) ;Pagarias mas por un
producto/servicio de una empresa de X X X
artes graficas socialmente

VRS responsal?le? —

INTENCION DE | 18) (Cudndo tome su decision de

COMPRA compra se esforzara por elegir
productos/servicios de empresas de X X X
artes graficas socialmente
responsables?

62




Analisis de estrategia de marketing digital y la intencién de compra

de clientes en una empresa de artes gréaficas de Brefia, 2025.

19) ¢Esta dispuesto a comprar
productos/servicios de empresas
socialmente responsables, cuando el
precio y la calidad de dos o mas
opciones  similares  fueran  los
mismos?

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Maldonado Navarrete, John Emmanuel

No aplicable [ ]

DNI: 40548645

Especialidad del validador: Maestro en Administracion de empresas especializado en Direccion de Marketing y

Gestion Comercial

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension

Fecha: 14/06/2025

Firma del Experto Informante.
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