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RESUMEN

La presente investigacion llevo como titulo influencia de la publicidad online en
el comportamiento del consumidor en una optica de Trujillo 2025 donde se determind la
relacion que existe entre la publicidad online y el comportamiento del consumidor en una
optica de Trujillo, 2025. Fue una investigacion basica, explicativo correlacional con
enfoque cuantitativo, con un disefio no experimental de corte transversal. Como
poblacion se tomo6 en cuenta a clientes del distrito de Trujillo, con una muestra de 75
clientes que asistieron en el mes de agosto a la optica. El muestreo aplicado ha sido de
técnica no probabilistico del tipo por conveniencia. Asimismo, se aplicé la encuesta como
técnica para recoger datos y cuestionario como instrumento donde ha reunido los datos
en un Excel y luego se procesaron estos datos estadisticos en un SPSS. Se utiliz6 la
estadistica descriptiva en la cual se mostro las tablas y las figuras, mientras que en el
analisis inferencial se trabajo con la informacion de ajuste de los modelos, por tal motivo
se utilizo la prueba de Nagelkerke, segin el Pseudo R Cuadrado con una influencia del
33.2% como ajuste final. Siendo una correlacion positiva fuerte es decir cuanto mejor se
perciba la publicidad online, entonces el comportamiento del consumidor también sera
adecuado, lo cual permitié argumentar y justificar el comportamiento del consumidor

frente a la publicidad online que ofrece la empresa Optica.

Palabras clave: Publicidad, comportamiento, consumidor.
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ABSTRACT

The present research is entitled influence of online advertising on consumer
behavior in an optical in Trujillo 2025 where the relationship between online advertising
and consumer behavior was determined in an optical in Trujillo, 2025. This is a basic,
explanatory-correlational research study with a quantitative approach and a non-
experimental, cross-sectional design. The population consisted of customers from the
Trujillo district, with a sample of 75 customers who visited the Optical in august. The
sampling technique used was non-probabilistic, specifically convenience sampling. Data
was collected through a survey using a questionnaire, which was compiled into an Excel
spreadsheet and then statistically processed using SPSS. Descriptive statistics were used,
which showed the tables and figures, while in the inferential analysis, the model fit
information was used, for this reason the Nagelkerke test was used, according to the
Pseudo R Square with an influence of 33.2% as the final fit. Since there is a strong positive
correlation, meaning that the better the online advertising is perceived, the more
appropriate the consumer behavior will be, this allowed us to argue and justify the

consumer behavior in relation to the online advertising offered by the company optical.

Keywords: Advertising, behavior, consumer.
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L INTRODUCCION

La necesidad de este trabajo surge porque en la actualidad la mayoria de los
clientes adquieren sus productos por las redes sociales tales como Tik Tok, Instagram y
Facebook y de manera online es decir desde las paginas de las empresas que ofrecen sus

bienes y servicios al publico en general.

Con respecto a la Publicidad Online es un puente de comunicacion entre el
ofertante que tiene el interés de ofrecer un producto o servicio y el demandante que es en
este caso los consumidores que esperan satisfacer sus necesidades gracias a los bienes
tangibles o intangibles que brindan las empresas, mediante los multiples canales de

difusion, asi mismo obtener ambos un beneficio mutuo (Ibanez, 2023).

En el caso del Comportamiento del Consumidor es la persona quien paga por un
bien tangible o intangible, pero muchas veces depende si estos bienes satisfacen sus
necesidades, porque de lo contrario no se concretara el proceso de compra, por mas
esfuerzos que realice la empresa en tratar de venderles un producto o servicio

(Universidad Europea, 2025).

En un contexto global, Modaes (2025) encontré que las Opticas facturaron unos
dos puntos nueve por ciento mas en 2024 hasta los dos puntos ciento sesenta y cinco
comas siete millones de euros con respecto al 2023, presentado por Fedao en conjunto
con Express. En Espafia existe una optica por cada cinco mil habitantes y cada uno vendio
como doscientos veinte mil seiscientos cincuenta y uno euros, pero esta cifra se alejo con
respecto a paises vecinos con mas de seiscientos mil euros de Francia y Alemania o el un
millon trecientos ochenta mil de Suiza. Una montura completa tuvo como coste medio
doscientos cuatro, coma sesenta y ocho euros, un cuatro, coma ochenta y seis por ciento
mas que el afio 2023 con una facturacion de novecientos noventa y tres, coma setenta y
cuatro millones de euros y mas de quince, coma ocho millones de unidades vendidas.
Cerro en 2024 con un incremento de cero, coma cinco por ciento en valor. Ademas, las
monturas para graduado aumentaron en cinco, coma treinta por ciento en valor, con una
facturacion de cuatrocientos cinco, coma tres millones de euros, los lentes de sol
incrementaron en siete, coma catorce por ciento y de contacto en cuatro, coma cincuenta
y seis por ciento. Como dato adicional los espafioles gastan al afio setenta y dos, coma

treinta y cuatro euros en lentes a compararon de Suiza que gastan doscientos dos euros.
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Castellano (2025) los apasionantes medios digitales no dejan de evolucionar y de
sorprender a los consumidores que adquieren sus productos en linea, para las empresas
es muy importante conocer a profundidad esta estrategia exitosa de comunicacion. En
Kantar Espafia encontré que la audiencia tiene un buen impacto con respecto a las ventas
por internet con un cuarenta y siete por ciento de aceptacion de los consumidores con
respecto a la publicidad en general; seglin sus anélisis de datos de Kantar las campafias
que estan bien integradas y adaptadas a los respectivos medios digitales que tienen un

cincuenta y siete por ciento mas de impacto en las ventas.

IM Opticas (2025) indico que la feria internacional en 6ptica y disefio sirvié como
un exhibidor en avances para mejorar la experiencia visual de los consumidores, también
se destaco por demostrar una solidez en la industria optica a pesar del entorno econémico
cambiante. Con un aumento de uno coma ocho por ciento en 2024, demostrando un

crecimiento de Opticas independientes en Barcelona.

Global Growth Insights (2025), menciona la creciente digitalizaciéon de mercados
opticos en todo el mundo, con valoraciones en ventas de nueve puntos doce mil millones
de dolares en el 2024, nueve puntos setenta y nueve mil millones de dolares en el 2025 y
diez puntos cincuenta y dos mil millones de dolares en el 2026; sin olvidar la estimacion
constante de expansion de siete puntos tres por ciento del 2025 a 2034. En consumo
mundial en lentes de resina de seguridad representa el sesenta y siete por ciento, en el
pacifico de Asia con un cuarenta y uno por ciento de la demanda. En EE. UU con un
veintiséis por ciento de participacion en el mercado global asi mismo, con un cuarenta y
siete por ciento en la demanda de lentes recetados, un treinta y tres por ciento en cdmaras
de dispositivos moviles, un cuarenta y dos por ciento en hospitales adoptan lentes de
diagnostico en alta resolucion y un treinta y siete por ciento en vehiculos que presenta
sistemas avanzados en vision Optica posicionandolo como un lider a EE. UU en

innovacion Optica de proximas generaciones.

Por otro lado, segiin Orts (2024) menciona que durante la pandemia el comercio
electrénico en los EE. UU, crecid de forma exponencial con un setenta y nueve por ciento
de consumidores que compran sus productos de manera online con un ingreso de
ochocientos diez mil millones de ddlares que generan estas transacciones. Estimaciones
recientes afirman un crecimiento del diez coma nueve por ciento de ventas online durante

los afios 2023 y 2024 dentro de los mejores a nivel global. Cabe mencionar que las redes
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sociales y las paginas web son en la actualidad el lugar perfecto donde los consumidores

realizan la mayoria de sus compras.

Informes de expertos EMR (2024) encontré que la perspectiva de trastornos
visuales son los factores dominantes en el mercado Latinoamericano y de paises como
Brasil, México y Argentina, por la creciente demanda de lentes de moda y elegantes,
vinculados con los nuevos dispositivos digitales que provocan cansancio y fatiga ocular
en los consumidores. La venta de lentes en 2024 fue de uno punto veintidos mil millones
de dolares, segin proyecciones la venta de lentes crecera a una tasa de crecimiento anual
compuesta (TCAC) seis puntos diez por ciento entre 2025 a 2034; para alcanzar un valor

de dos puntos cero ocho mil millones en 2034.

Rios (2023) encontrd un crecimiento de ventas de lentes enviados al extranjero,
como Ecuador, Colombia y Bolivia que fueron los principales destinos de acuerdo con
Adex. Estos envios de lentes crecieron en un tres, coma cinco por ciento en 2022 estos
datos fueron corroborados por el CIEN, para el 2024 se proyectd que las ventas mundiales

alcanzarian ciento cuarenta y cinco millones de ddlares.

Ademés, Lorduy (2022) menciona que durante los afios de pandemia las compras
por internet aumentaron significativamente, debido a la digitalizacion que se vivid en esos
afios. Es por ello que, los ofertantes deben entender el pensamiento de los clientes para
que sus ventas incrementen. Paises de Latinoamérica que no fueron ajenos a este
incremento evidenciaron una evolucion positiva mediante operaciones en linea, en enero
febrero y marzo del 2022, frente al 2021. Por otro lado, tres paises sudamericanos
apuntaron un aumento entre el veinte por ciento y treinta por ciento en las transacciones

en linea.

Del mismo modo, en el Pert1 las compras en linea aumentaron un setenta por ciento
durante los afios 2022 y 2025 de once, coma ocho millones a veinte millones de
consumidores que adquieren sus productos en linea. Sin embargo, no todo es color de
rosa las expansiones y las oportunidades online incrementan los riegos de fraudes
cibernéticos es por ello por lo que los ofertantes y demandantes deben tener mucho

cuidado (Enfoques Peru 2025).

Guardia (2025) indic6 que en la actualidad el uso de los lentes es cada vez mayor
debido a los nuevos dispositivitos tecnoldgicos que afectan la salud visual en todas las

edades, segin proyecciones la venta de lentes crecera a una tasa de crecimiento anual
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compuesta (TCAC) de tres, coma seis por ciento entre 2024 y 2032 con un valor estimado
de mas de cuatrocientos tres millones de dolares a su cierre del periodo. Es por ello que

la tendencia actual esta atrayendo nuevos actores que capitalicen esta tendencia.

Dicho lo anterior, la 6ptica es una empresa que esta ubicada en Trujillo, se esmera
por brindar a su publico objetico productos de calidad con tecnologia avanzada. Ahora en
esta empresa se ha encontrado que la difusion que brindan la optica para tener un buen
posicionamiento en el mercado no es el adecuado, ya que no se concreta con el solo hecho
de ser visto, sino que también se debe despertar el interés del consumidor brindando una
mejor experiencia para lograr la fidelizacion. Los clientes muchas veces no estan
enterados de los productos que se ofrece en este lugar, solo lo hacen cuando lo visitan,

por ello les dificulta saber sobre los productos que estan en vitrina.

En el caso de las difusiones que llaman mas la atencion de los clientes son la
campafia publicitaria, papel de la comunicacidon, formas publicitarias disponibles, las
cuales de una u otra manera les permiten al ofertante brindar sus productos que satisfagan

a los demandantes que van a esta empresa a adquirir sus productos.

El cliente asume un comportamiento tanto positivo como también negativo frente
a los factores sociales, decision de compra y factores psicologicos, pero esto muchas
veces depende como es el trato que reciben y que tan bueno es el producto que desean

adquirir.

La nueva tendencia actual es que ya no hay empresas comercializadoras sino mas
bien empresas que brindan servicio de comercializacion, en este caso no solo se trata de
vender el producto sino mas bien satisfacer necesidades y deseos mediante un
intercambio, con el fin de establecer relaciones entre ofertantes y demandantes a un largo
plazo. Por lo tanto, la falta de estrategias claras y la poca experiencia en canales digitales
llevan a una pérdida de notoriedad y desconfianza en los consumidores. Las
consecuencias son las bajas ventas por falta de contenido en las redes sociales, ademas

que afectan y minimizan los ingresos y con ello su patrimonio.

Es por ello, que se planted el siguiente problema ;Cual es la influencia de la

publicidad online en el comportamiento del consumidor en una optica de Trujillo 2025?

Esta investigacion estuvo justificada en tres aspectos basicos fundamentales, a

nivel tedrico la tesis fue viable ya que estuvo respaldada por teorias, antecedentes, ademas
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de los conceptos de marketing para con las ventas, la satisfaccion y fidelizacion. El aporte
ayudo a que la empresa Optica cree estrategias que mejoren su rentabilidad. Por otro lado,
fue importante que los consumidores sean fidelizados con los productos que adquieran al
momento de realizar sus compras, es por ello de la importancia de la publicidad actual.
También con la finalidad de generar un debate y reflexion académica del conocimiento

sobre la importancia de una buena publicidad.

A nivel metodologico, esta investigacion se justificO porque se presentd dos
instrumentos de medicién, uno que midié la percepcion de la publicidad online que
tuvieron los clientes y otro cuestionario que permitid conocer cual fue el comportamiento
del consumidor de acuerdo a sus dimensiones, para desarrollar esta investigacion y lograr
los objetivos se hizo uso de un andlisis que ayudo6 a definir de manera correcta las pruebas

de hipotesis a emplear.

A nivel practico, esta investigacion sirvid como una buena literatura para
investigaciones futuras que quieran sondear mas sobre este estudio, o quizés seguir la

misma secuencia y obtener mejores diagndsticos sobre estas variables.

Por ende, como objetivo principal se buscod determinar la influencia de la

publicidad online en el comportamiento del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025.

Ademas, se formularon los siguientes objetivos particulares: Identificar el nivel
de percepcion publicitaria online que tienen los clientes sobre los productos en una optica
de Trujillo 2025, identificar el nivel de comportamiento del consumidor en una 6ptica de
Trujillo 2025, determinar la influencia de la publicidad online en los factores psicoldgicos
del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025, determinar la influencia de la publicidad
online en la decision de compra del consumidor en una optica de Trujillo 2025,
determinar la influencia de la publicidad online en los factores sociales del consumidor

en una oOptica de Trujillo 2025.

Asi mismo, se plante6 la hipotesis universal, la publicidad online influye
significativamente en el comportamiento del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025.
También se planted la hipotesis inoperante la publicidad online no influye

significativamente en el comportamiento del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025.

También, se plantearon las hipotesis especificas: HI: La publicidad online influye

significativamente en los factores psicoldgicos del consumidor en una optica de Trujillo
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2025, HOq: la publicidad online no influye significativamente en los factores psicoldgicos
en una optica de Trujillo 2025, HL>: la publicidad online influye significativamente en la
decision de compra del consumidor en una o6ptica de Trujillo 2025, HO»: la publicidad
online no influye significativamente en la decision de compra del consumidor en una
optica de Trujillo 2025, HIs: la publicidad online influye significativamente en los
factores sociales del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025, HOs: la publicidad online
no influye significativamente en los factores sociales del consumidor en una Optica de

Trujillo 2025.

Por tal motivo, se analizan los siguientes antecedentes en escenarios globales,
segun Cristancho et al. (2024), esta investigacion realizada en Colombia-Bogota, analiz6
la conexidn entre comprar de forma responsable y como la generacion Z ve, actia y
reconoce las cualidades de los bienes y de quienes los fabrican al consumir con
conciencia. Realiz6 un estudio descriptivo, con enfoque cuantitativo. Encuestd en
formato digital a 903 adultos nacidos a partir de 1995 en la ciudad de Bogota. Se realizod
mediante un analisis factorial como anélisis estadistico, confirmatorio para identificar si
las variables se agrupan en los constructos propuestos, seguido se realizé un modelo
causal a partir de un analisis de ecuaciones estructurales, con la metodologia de
bootstraping con el fin de validar las hipotesis propuestas. En conclusion, resultaron ser
buenas, observando el indice KMO en 0,904 y ademas la prueba de esfericidad de Bartlett
que presentd un valor significativo (p), obteniendo un valor para la Chi cuadrada
aceptable (x2=325.69; p<0,001; gl=125). Por lo tanto, La forma en que se percibe la
compra consciente y los atributos de lo que se adquiere moldean la accion de consumir
de manera sustentable. Aun asi, los rasgos que se le atribuyen a la empresa productora no
estan ligadamente de forma inmediata con ese modo de actuar. Sin embargo, si los
aspectos del fabricante se ven afectados por los del articulo, si se establece un vinculo.
Dichos hallazgos aportan valor al conocimiento actual, puesto que las referencias previas
no han explorado la conexion entre la empresa que fabrica de forma ética y las
propiedades de los bienes de consumo responsables que el comprador nota. Debido a esto,
resulta crucial que las compaiiias intensifiquen sus empefios para anunciar y presentar al

publico bienes que cuiden la naturaleza.

Segun Rojas y Santivafiez (2023), esta investigacion realizada en Bolivia-
Cochabamba, su objetivo consistio en averiguar de qué forma influye esto en la forma de

adquirir promociones por redes sociales. Esto se logro aplicando 337 encuestas destinadas
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a damas con edades comprendidas entre los dieciocho y cuarenta y seis afios. En
conclusion, la creencia sobre qué tan 1til es algo y el deseo de aplicar publicidad en redes
sociales se ven como cosas que realmente no importan mucho (p<0.000) con valores de
=0.385 0 38,5% y t=5.187. Siendo el segundo elemento mas endeble de este disefio, tras
examinar como se comporta la gente al comprar en internet con la ayuda del sondeo, se
observo que la credibilidad es un punto bastante flojo si se compara con lo util que parece
ser el acto de adquirir cosas virtualmente. Ademas, podemos decir que la sencillez para
manejarlo y lo provechoso que se considera estan muy ligadas, asumiendo que al
comprador virtual le es simple y placentero participar durante toda la transaccion. El
aporte que brinda esta investigacion resulta de mucha utilidad como literatura, para
futuras investigaciones que han identificado los factores que ayudan a impulsar la
promocion por medio de plataformas sociales, tales como la credibilidad, la manera en
que se ve su beneficio, lo simple que parece su manejo, la apertura a recibir publicidad y

las ganas de emplearlas.

También, Ramirez (2021), esta investigacion realizada en Ecuador-Chimborazo
en su investigacion, determino la influencia del marketing en los clientes leales en la
panaderia Londres, donde aplico un estudio no experimental, correlacional - cuantitativo.
La muestra fue de 228 consumidores que participaron en esta encuesta. En suma, esta
investigacion manifiesta un p < 0.01, con un Rho = 0.002; por lo tanto, el investigador
consider6 que el 28.95% de los consumidores piensas que no existe tal relacion
comunicativa por parte de la empresa hacia los consumidores, el 3.07% que si es
adecuada. Como aporte para otras investigaciones, hay influencia del marketing en los
clientes leales, entonces se afirma la importancia de aplicar el marketing digital

estratégico para la fidelizacion del cliente y con ello el aumento de las ventas.

Asi mismo, Valdez et al. (2021), esta investigacion fue realizada en México-
Sonora, Baja California y Sinaloa, en su investigacion “Compradores en linea e
innovacion abierta: seguridad, experiencia y satisfaccion” diagnosticaron la voluntad de
compra de los consumidores, mediante sus decisiones y necesitades. fue de estudio
transversal — no experimental explicativo-cuantitativo. Con 663 consumidores de muestra
responsables, de panico entre las edades 20 a 50 aflos de las regiones de Baja California,
Sinaloa y Sonora en México durante la pandemia del 2020. Los sondeos de este trabajo
descubrieron que tienen un efecto positivo y significativo (p < 0,05) del 99% de los

clientes que brindan su confianza. Se concluye que es un elemento decisivo la seguridad
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de dicha web para la confianza y satisfaccion de los consumidores responsables y de
panico, ademas de la experiencia de compra que es muy fundamental para el buen nivel
de satisfaccion. Los hallazgos de esta investigacion aportan en la comprension de las
variables y como se comportan en este tipo de estudio, encontrando en efecto positivo y
significativo con respecto a las confianza del consumidor, ademés de servir como base

para futuras investigaciones.

Actualmente la Publicidad Online en el Pert estd ligada a la forma en que las
empresas tratan por competir por ser la marca preferida o por posicionarse en el mercado,
Farfan et al. (2025), esta investigacion fue realizada en Pera-Chimbote, su objetivo fue
examinar el vinculo que existe entre las estrategias de promocion en linea y la alegria de
los compradores de la central de abastos de Buenos Aires, en Chimbote, durante el afio
2023. Se empled una metodologia numérica, enfocada en describir, encontrar relaciones
y sin manipular variables. Para reunir los datos necesarios, se usé una encuesta aplicada
mediante un cuestionario. El grupo estudiado no se eligi6 al azar, sino por ser de facil
acceso, abarcando a 278 personas que frecuentan dicho lugar. Se descubri6 que el vinculo
entre los elementos estudiados es muy importante, presentando una correspondencia
directa y alta (con un valor rho de 0. 833) y un nivel de significancia menor al uno por
ciento. Por lo tanto, se puede concluir que estos factores estan unidos y exhiben una fuerte
conexion en linea recta, sugiriendo que subir los resultados del mercadeo digital podria
mejorar la alegria del consumidor. El aporte de este trabajo contribuyo con la literatura
sobre investigaciones de marketing digital y comportamiento del consumidor, con una
correlacion lineal favorable en dicha investigacion, ademas de proponer soluciones con

el problema que evidenci6 este estudio.

Por otro lado, Flores (2025), esta investigacion fue realizada en Peru-Lima, donde
el proposito de esta investigacion efectuada en Lima fue entender el vinculo entre las
practicas de mercadotecnia en linea y el nivel de agrado del consumidor dentro de la
compafiia Grupo Color Vision S. A. C. Se llevdé a cabo un estudio observacional,
enfocandose en hallar correlaciones entre los distintos factores y utilizando informacion
numérica recogida en un unico instante. Con 184 clientes elegidos como muestra que
realizaron compras virtuales o presenciales durante la fecha 9 y el 20 de abril, aplicindose
la escala Likert como formulario estructurado. Los hallazgos encontrados mediante el
coeficiente Rho de Spearman mostraron una correlacion positiva fuerte entre el marketing

digital y la satisfaccion del cliente (p = 0.787; p < 0.01), asi como asociaciones
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significativas en todas sus dimensiones: presencia digital y redes sociales (p = 0.741),
personalizacién y atencion al cliente (p = 0.681), comercio electronico (p = 0.739) y
experiencia digital e innovacion tecnoldgica (p = 0.606). Por lo tanto, el marketing digital
constituye un factor estratégico para elevar la percepcion, confianza y fidelizacion del
cliente. La principal recomendacion consiste en implementar una estrategia digital
integral con enfoque omnicanal, innovacién tecnoldgica progresiva y contenido
personalizado. Como aporte esta investigacion ofrece valor original para futuros trabajos
que se enfoquen en las variables mencionadas anteriormente, con el fin de proponer

soluciones enfocadas en el sector 6ptico limeio.

Azabache y Torres (2024), esta investigacion fue realizada en Pert-Salaverry su
objetivo determind la influencia del marketing digital en el comportamiento de los
consumidores de la empresa Panatics en Salaverry. Investigacion de tipo aplicada con un
nivel descriptivo, posee un disefio no experimental - correlacional de corte transversal.
Se 1llevo a cabo la recoleccion de datos a través de la técnica de la encuesta mediante el
cuestionario que contaba con 19 y 22 items respectivamente dirigidos a los consumidores,
donde se aplico el muestreo simple aleatorio dejdndonos una muestra de 108 clientes. En
conclusion, fue alto en un 79.6%, regular en un 19.4% y baja en 0.9%. De igual modo la
variable dependiente poseia un 74.1% en nivel alto, 25% en regular y bajo un 0.9%,
debido a ello se afirmé que existe una influencia altamente significativa del marketing
digital en el comportamiento de los consumidores de la empresa Panatics en Salaverry,
con un Rho Spearman = (0,547**). A modo de cierre, la revision ayudd a examinar mas
profundamente los factores citados previamente con la meta de proponer respuestas a los

problemas que tuvo la compaiiia.

Bazan y Burga (2024), esta investigacion fue realizada en Pert-Otuzco, su
objetivo determin6 la influencia de la publicidad online en el comportamiento del
consumidor de la tienda Bella Moda. Investigacion aplicada, explicativa correlacional
con enfoque cuantitativo, con disefio no experimental de corte transversal. Con una
poblacion de 250 clientes y una muestra de 152 clientes que acuden a la empresa,
aplicandoles el cuestionario. En conclusion, se presenté un Rho de Spearman de 0,527%*%*
con un p = 0.000, siendo una correlacion positiva regular y altamente significativa. Se
confirma que la publicidad online influye en el comportamiento del consumidor en la
tienda Bella Moda Otuzco. El aporte de esta investigacion resulta muy ttil para quienes

decidan analizar las condiciones ya nombradas. Asimismo, esta labor muestra una
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relacion positiva, no muy fuerte pero si muy notable, lo que ofrece una ayuda profesional

importante.

Cuadros (2023), esta investigacion fue realizada en Pera-Lima, su objetivo fue
mostrar como se conectan sus variables de estudio (marketing mix - decisiones de compra
de los clientes), en el negocio de dptica mediante un caso de estudio. Es un proyecto de
indagacion con un talante aplicado, que usa una revision numérica, y posee una
perspectiva que describe una relacion de tipo, utilizando un método de prueba y error y
una planificacion no experimental de corte instantaneo. Para este estudio, se crearon
veintitrés preguntas dirigidas a quienes adquieren productos en la tienda de optica. Se
juntd un grupo de 78 personas que compran alli, a quienes se les entreg6 el formulario.
Se us6 la encuesta como método, basandose en la escala Likert, y después se proceso toda
esa informacion recopilada mediante el programa SPSS. El valor del estadistico de prueba
chi - cuadrado es 9.916, con 1 grado de libertas y la significancia asintdtica es menor a
0.002; este valor es menor que el nivel de significancia de o = 0.05. Basado en los
hallazgos de este estudio, se determind que el articulo tiene un vinculo notable e
influyente con las formas en que actlian los clientes de las dpticas en Lima durante el afio
2023. El aporte de esta investigacion ayudo a profundizar sobre el estudio que se realizé
de ambas variables, ademas de como estas se relacionan y de la significancia que muestra

como literatura para futuras investigaciones.

Por otro lado, Lang (2021), esta investigacion fue realizada en Peru-Lima,
investigo sobre el marketing digital y como los efectos determinan las ventas del producto
bebible, el implementarlo por las empresas es un factor determinante para el aumento de
las ventas y conocer el comportamiento del consumidor, sin embargo, aun no hay un buen
manejo de estas herramientas y técnicas. Su muestra fue de 32 clientes encuestados bajo
una regla de confiabilidad y respondiendo de forma individual. En conclusion, se
evidencia una relacion positiva y moderada entre sus variables marketing digital y ventas
con un factor de 0.443 y sig. = 0.000 < 0.01, teniendo un efecto positivo en la venta de su
producto. Impactando de manera positiva en ventas del 2021, por consiguiente, el
comportamiento del consumidor es compatible con los medios digitales. El aporte que
brinda este trabajo es de gran ayuda como literatura para futuras investigaciones, en donde
profundiz6 sobre las variables con una relacion positiva y moderada. Con el fin de

proponer soluciones con respecto al manejo de técnicas y herramientas.
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Se realiz6 una busqueda de investigaciones actuales que hablen de las dos
variables, pero no se encontrd la literatura correspondiente, mas bien se encontrd
investigaciones que se asocian a la publicidad online y comportamiento del consumidor,
pero en otros rubros. Ademas, la revision realizada permitié confirmar que no hay
estudios relacionados de oOpticas con respecto a las dos variables, por la tanto, esta
investigacion resulto interesante porque existe una explicacion del porque no se ha

tocado, ademas de ser una de las razones que llevo a seguir investigando sobre este tema.

Por otro lado, se tuvo a las bases tedricas cientificas que fundamentan la
investigacion. A continuacion, se detalla las bases teodricas conceptuales de la variable

publicidad online.

Kotler, et al. (2021) lo definieron como herramientas inteligentes que emulan la
experiencia, buscando un equilibrio entre la tecnologia y la humanidad para lograr una
mejor sociedad. Ademas, no presentan una teoria de la publicidad online separada, sino
que integra la publicidad digital en su enfoque del Marketing 4.0, enfatizando el uso de
tecnologia y datos para una comunicacion bidireccional, personalizada y centrada en el
cliente a lo largo de su viaje de compra, desde la conciencia hasta la recomendacion,
buscando crear valor y fomentar la lealtad del cliente. Principios clave del enfoque sobre

la publicidad online se tiene:

Enfoque en el cliente y creacion de valor, el marketing online debe centrarse en el
cliente, comprendiendo sus necesidades para ofrecer valor en cada
interaccion. Comunicacion bidireccional, la tecnologia permite una interaccidn mas
activa entre la marca y el consumidor, pasando de una comunicacion unidireccional a una
conversacion. El viaje del cliente, las estrategias digitales deben acompafiar al usuario en
todas las etapas: conciencia del producto, atraccidn, respuesta a consultas, compra vy,
finalmente, recomendacion. Importancia del Marketing 4.0, este concepto se adapta a la
era digital, integrando las plataformas online y las redes sociales para entender mejor al
cliente y crear una conexion auténtica. Analisis de datos, usar datos y mucha informacion
resulta fundamental para optimizar métodos, crear planes de promocion dirigidos a cada
persona y entender lo que el comprador realiza. Valorando al consumidor satisfecho, la
mejor publicidad es a través de sus recomendaciones, por lo que la experiencia post-
compra es crucial. Adaptacion al cambio, las empresas deben adaptarse a la evolucion
tecnologica y a las nuevas reglas del juego que trae el entorno digital para seguir siendo

competitivas (Kotler, et al. 2021).
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Ogilvy (1983), en su teoria de la publicidad moderna, es importante sefialar que
la publicidad se percibe generalmente como un medio para comunicar algo,
antes que como una forma de arte. El objetivo principal al elaborar anuncios es lograr
que los clientes se fijen y finalmente compren, en lugar de buscar solo el

reconocimiento por la creatividad mostrada. Como principios de la publicidad se tiene:

Publicidad para vender, la principal funcion de la publicidad es vender productos,
y si un anuncio no vende, no es creativo. Basada en hechos y datos, insistia en que la
publicidad debia basarse en informacion y presentar datos para convencer al consumidor.
Conocer a la audiencia, entender a los consumidores y captar su atencidn era crucial para
el éxito. La gran idea, se necesita una idea inica y poderosa que sea memorable y se alinee
perfectamente con la estrategia de la marca. Posicionamiento, el posicionamiento, segiin
se establecio, es la propuesta de valor del producto y el segmento de mercado al que

apunta (Ogilvy, 1983).

Santos (2023) lo define a la publicidad online como un conjunto de estrategias y
modelos teéricos que guian las tacticas de promocion en linea para dar a conocer bienes
y ofertas mediante internet, redes sociales, paginas web y buscadores disponibles en la

red.

Cuando se habla de la difusion online se viene a la mente la forma en las que las
empresas buscan un beneficio monetario del publico al que se dirigen en el contexto de
una actividad comercial, por el cual estas empresas ofertantes dan a conocer sus productos

y servicios a los consumidores (Freidenberg, 2019).

Diversos autores comentan que la publicidad online es la mejor herramienta en la
actualidad, ya que ayuda los ofertantes a difundir sus productos que pretenden vender
mediante redes sociales, paginas web y medios electronicos, ademas de las estrategias
para posicionarse en el mercado donde estan presentes los medios digitales de
comunicacion, por los cuales se lleva a cabo estos procesos, ademas estos medios son tan

diversos y se expanden al ptblico en general (Merlos, et al. 2021).

La divulgacién por internet es la mejor alternativa para dar a conocer un producto
o servicio dentro de un mercado establecido, a comparacion de los canales tradicionales
de ventas que no ayudan a conocer las opiniones de los clientes. Es de suma importancia

implementar la publicidad online para satisfacer las necesidades los de los consumidores,

23



atrayéndolos al negocio y fidelizandolos con los productos o servicios que brindan las

empresas (Vazquez, 2019).

Con respecto a las dimensiones, se tuvo a tres: campanas publicitarias, papel de la
comunicacion y formas publicitarias disponibles. Sudrez, et al. (2020) sobre la campana
publicitaria comentan que los especialistas en Marketing tienen el deber evaluar y disefiar
la campafia de anuncios, con el fin de aplicar sus conocimientos de ciencia y arte para
desarrollar estrategias de posicionamiento de la marca o servicio que se pretende ofertar,

para que de esa manera el consumidor identifique el productos o servicio que desea.

Asi mismo, Godin (2019) menciono que la campaiia publicitaria es la manera en
la que los ofertantes se comunican con el publico exterior para que de esa manera llegue
el mensaje de forma clara, precisa y concisa, ademas para que estos mensajes sean
entendidos tienen que estar bien redactados, de esa manera lograr que sea relevante para

el publico.

Gutiérrez (2022) el papel de la comunicacion alude a las ventajas competitivas
que ayuden a la supervivencia de las empresas, aplicando nuevas estrategias que se
adecuen a partir de la necesidad de cada empresa, para que de esta manera tenga buena
acogida con el publico, ademas cuando se habla del papel de la comunicacion se entiende
a la manera en la que los empresarios tratan de negociar sus productos o servicios
mediante una actividad comercial con los consumidores, para que de esa manera

satisfagan ambos sus necesidades.

A la par de ello, Lozano, et al. (2021) sobre el papel de la comunicacion
comentaron que es un proceso en donde la comunicacion influye de manera efectiva en
las compras para que de esa manera generen un valor agregado al producto o servicio al
momento que los medios y la publicidad realicen la respectiva difusion. Asi mismo se
debe tener en cuenta el impacto que genera en la gente y como responderan ellos frente a

la publicidad online al momento de concretar una compra.

Hernandez y Diaz (2020) las formas publicitarias disponibles son herramientas de
analisis en las redes permiten conocer las opiniones de los consumidores a cerca de los
productos y servicios, mas ahora con los medios virtuales en entornos cambiantes
proporcionan una mejor acogida de clientes, aunque en la actualidad estdn presentando
nuevos medios que apoyan la publicidad online y se van adecuando a las nuevas

tendencias actuales.
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Del mismo modo, empleando las palabras de Puello et al. (2019) Sobre las formas
publicitarias disponibles son aquellos grandes medios de comunicacion utilizados como
instrumentos para captar una mayor audiencia en donde ambos se complementan es decir
ofertantes y medios de comunicacion, para hacer frente a este entorno cambiante y
competitivo deben disefiar e implementar nuevas estrategias en medios digitales actuales.
En donde estdn presentes las herramientas que ayudan a identificar y comunicar los

beneficios que ofrecen los negocios en cada mercado objetivo.

También, para la variable comportamiento del consumidor; la teoria del
comportamiento del consumidor segiin Becker (1964), se centra en aplicar el enfoque
econdémico al comportamiento humano, asumiendo que los individuos toman decisiones
para maximizar sus preferencias dadas por preferencias estables, el equilibrio de mercado
y el costo de la informacion. Principios clave de Becker sobre el comportamiento del

consumidor se tiene:

Racionalidad y maximizacién, los consumidores son racionales y toman
decisiones para maximizar su propia utilidad o satisfaccién, de manera similar a como se
maximiza la ganancia en un mercado. Preferencias Estables, las preferencias de los
individuos no cambian drasticamente, lo que permite predecir su comportamiento.
Informacion Costosa, los individuos enfrentan costos al buscar y procesar informacion,
lo que influye en sus decisiones de compra. Equilibrio, se asume que, en general, los
mercados y las interacciones humanas tienden hacia un punto de equilibrio (Becker,

1964).

Empleando las palabras de Schiffman y Kanuk (2010) es analizar como acttan las
personas al investigar, adquirir, emplear, juzgar y descartar los productos ofrecidos y
servicios que, segin los clientes que esperan, satisfacen sus necesidades, es a lo que
llamamos comportamiento del consumidor. Como principios clave sobre el

comportamiento del consumidor se tiene:

Segmentar un mercado significa realizar las acciones necesarias para partir un
mercado en conjuntos de compradores con requerimientos o caracteristicas parecidas. El
mercado meta es escoger uno o mas de esos grupos que la compaifiia haya sefialado para
intentar llegar a la clientela. Fijar la posicion significa forjar una idea distinta del bien o
servicio en la mente del comprador; dicho de otro modo, una idea que separe su propuesta

de las de otros rivales y que comunique efectivamente al publico buscado que ese articulo
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0 servicio en concreto satisfara sus requerimientos mejor que las marcas contrarias.

(Schiffman y Kanuk, 2010).

La actitud que presentan los consumidores con respecto a los productos o servicios
tienden a mostrar una disposicion tanto favorable como también desfavorable de acuerdo
a la percepcion del bien o servicio que consuman, ya que los impulsos hacen que actuen
de acuerdo con el ambiente, servicio, atencion que se les pueda brindar (Madrigal, et al.

2024).

A la par de ello, Parra y Beltran (2024) comentan que es una forma especial en el
que los estudios van enfocados netamente al consumidor para adquirir bienes tangibles o
intangibles estudiando sus gustos y preferencias segun sus necesidades. Con respecto a la
marca, el disefio, la calidad percibida, envase, embalaje y la etiqueta de un producto o
servicio mediante un intercambio de marketing online y la satisfaccion de las necesidades

de los clientes.

Empleando las palabras de Cardona, et al. (2018) Comentan acerca de cémo los
clientes deciden personalmente qué bienes o prestaciones compraran al ajustarse estos a
lo que necesitan ellos. Ademas, lo presentan como el centro de la gestion de una buena
planificacion estratégica para sus ventas especialmente en los habitos de compra del

consumidor.

Con respecto a las dimensiones, se tuvo a tres: factores psicoldgicos, decision de
compra y factores sociales. Varela y Gomez (2025) comentan que para lograr entender
los factores psicologicos con respecto al consumidor debe conocer la necesidad, es decir
qué es lo que piensa a cerca del producto o servicio que va adquirir ya que de ello depende
la compra que realice, ademds serd influenciado por los factores tanto de actitud y
motivacion que son de mayor importancia en el cliente mas aun cuando estd en pleno

proceso de adquisicion del bien tangible como intangible.

Ademas, Delgado (2022) comenta que los factores psicoldgicos, es entendida
como una definicion de estimulo que tiene el cliente dentro de su persona, el cual
encamina a realizar la compra que desea o en el caso contrario que haya un defecto
lamentablemente no se concretara la compra. Asi mismo para que se concrete una compra
el cliente debe sentirse a gusto o con la tension de que el otro producto le haya dejado
insatisfecho, de esa manera esta tension ayude a concretar la compra de manera

satisfactoria.
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Por otro lado, Diaz, et al. (2025) Se entiende que lo que el cliente decide comprar
surge de buscar informacion por internet acerca de aquello que realmente quiere obtener
en un preciso instante, ademas es una etapa de este proceso en la cual se perciben dichas
necesidades que requieren ser satisfechas, donde los estimulos son generados de manera

externa o interna.

Al mismo tiempo, un articulo de Qualtrics (2025) la decision de comprar algo
empieza, segun la necesidad, cuando te das cuenta de qué es lo que te hace falta, es decir
el cliente prevera si decide o no realizar la compra. En el caso de que la necesidad sea
mas fuerte, va depender de los impulsos de respuesta que reciba de parte de la influencia
de su entono. Mas ahora con la inteligencia artificial influye en la experiencia del cliente,

evitando el escepticismo hacia las empresas comercializadoras y de servicios.

Semanate (2024) indica que los factores sociales buscan conexiones extrinsecas,
vinculos sociales y la participacion en comunidades puesto que son expresiones
fundamentales de estas necesidades; es por ello que la tecnologia juega un papel
fundamental para conocer el comportamiento de los clientes frente a la publicidad online

de bienes tangibles o intangibles con respecto a las nuevas tendencias actuales.

Al mismo tiempo, Suarez (2023) indica que los factores sociales influyen de
manera crucial en el dia a dia de los usuarios, puesto que en grupos sociables es mas facil
interpretar las necesidades con respecto a los gustos y preferencias, mas cuando los
mercaddlogos necesitan segmentar a los consumidores, conocer los estatus sociales para
saber quiénes pueden comprar con mas frecuencia, también registrando en sus bases de

datos para futuras compras.
Con respecto a la definicion de términos basicos, se tuvo los siguientes:

Busqueda de informacion por internet, resulta una herramienta fundamental para
los usuarios que aspiran a informarse sobre las caracteristicas de los productos o servicios
que buscan adquirir mediante plataformas sociales como Facebook, Instagram, Tik Tok

y paginas web. (Juca, 2022).

Campaiias segun su identificacion del producto, es aquella que se busca obtener
actitudes positivas hacia las empresas, producto o servicio, por ende, estas acciones se
realizan dado que las empresas buscan que los consumidores conserven una imagen

positiva de las mismas (Hamui, 2024).
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Medios y la publicidad, que son canales masivos de comunicacion utilizados por
los marketeros que dan a conocer productos o servicios mediante multiples canales

digitales de aceptacion de los clientes que buscan satisfacer sus necesidades (Tauro, 2023)

Medios virtuales, que son el boom en la actualidad permitiendo a todo tipo de
anunciante ofrecer su producto o servicio mediante el internet, con un mayor resultado de
efectividad en consecuencia a los avances tecnologicos y los entornos competitivos y

cambiantes de esta era digital (Araujo, et al. 2024).

Necesidad, es la sensacion de ausencia de algo indispensable para el desarrollo y
bienestar del consumidor, esta oportunidad es aprovechada por los mercadologos como

punto de partida para ofrecer nuevos productos o servicios (Solis, et al. 2024).

Nuevas tendencias, son cambios generales en las conductas de los consumidores
con respecto a las nuevas tecnologias como el uso reciente de la inteligencia artificial,
estas inteligencias ayudan a los ofertantes como una herramienta practica y trasformadora

en la actualidad (Pukkas, 2024).
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1I. METODOLOGIA

2.1. Enfoque, tipo

Se aplico un enfoque cuantitativo para demostrar como esta variable
publicidad online influye en el comportamiento del consumidor en una 6ptica de
Trujillo 22025, mediante una encuesta basada en 18 preguntas enviadas a través
de formularios de Google.

Estos autores dan a entender que cuando se habla de un enfoque
cuantitativo se hace alusién a lo progresivo y probativo, es decir tiene una
secuencia logica donde no se puede evadir pasos, de lo contrario se estaria
realizando un mal trabajo, ademas de tener un orden estricto (Hernandez y
Mendoza 2018).

Viésquez, et al. (2023) la investigacion bésica nace de la curiosidad por
comprender los fundamentos clave y hallar datos novedosos dentro de un area de
estudio. Los que se dedican a la bisqueda de saberes esenciales lo hacen con la
meta de examinar los ~ fendmenos, ya  sean sociales o  naturales, y su
funcionamiento.

Por lo tanto, esta investigacion resultd ser basica, puesto que su enfoque
principal fue generar conocimiento nuevo, sin buscar de manera inmediata una
utilidad préactica. Expandiendo la comprension de un tema o estudio,
desarrollando teorias y conceptos para ser aplicados en el futuro, ademas de ser la
base de la investigacion aplicada. También es basica, motivado por la curiosidad
y el deseo de averiguar como son las cosas; aplicando un conocimiento general y
tedrico donde no hay manipulacion de variables (Tarrillo, et al. 2024).

Asi mismo, por su profundidad es explicativo correlacional segin
Albornoz, et al. (2023) indicaron que este tipo de investigacion busca responder

por que se relacionan las variables o las causas de los fenomenos ocurridos.

2.2. Diseiio de investigacion

La investigacion se planted desde una perspectiva no experimental
adoptando un disefio transversal para la toma de datos, segin Naupas, et al. (2018)
no hubo manipulacion de las variables de manera deliberada en donde no se
genera ninguna situacion, es posible identificar situaciones que ya existian y que

no surgen de forma intencionada en las investigaciones llevadas a cabo.
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Avellaneda, et al. (2019) esta investigacion, de naturaleza no experimental,
se sustenta en la pura observacion y se adhiere a un método sistematico, esto hace
que la variable independiente no se manipule porque ya sucedid; sucesos que
ocurrieron anteriormente y se analizan posteriormente. Conocer la causa porque
sucedi6 el fendmeno, investigando el efecto que tiene.

Arias y Covinos (2021) al tratarse de una investigacion transversal y no
experimental, las variables se mantuvieron intactas. El estudio consistio en
observar los sucesos y eventos tal como se presentaban en su contexto real, es
decir como se manifiesta de manera natural.

Representado de manera simbdlica tuvo el siguiente disefio:

Figura 1

Diserio de estudio

Ox

/
- |

Donde se manifiesta que:

M

M: Es la muestra de los clientes de la optica.
—»: Causalidad.
Ox: Es la difusion online manifestada.

Oy: Es la manifestacion del comportamiento del consumidor.

2.3.Poblacion y muestra

Paragua, et al. (2022) comentan que estd constituido por unidades
potenciales en una investigaciéon que forman parte de un todo, en donde la
poblacion debe cuantificarse para integrar los conjuntos de N personas que estan
dentro del estudio.

Se tomo6 en cuenta a 75 clientes recurrentes que ingresaron a la Optica
durante el mes de agosto, asi mismo la poblacion se establecid segun los datos
brindados por la administracion de la empresa, segun su concurrencia es bastante

variable.

30



Por otro lado, para la seleccion se consider6 criterios de inclusion donde
participaron hombres y mujeres de Trujillo entre 18 a 60 afios durante el mes de
agosto, se excluyeron a consumidores que no participaron por motivos personales,
clientes con discapacidad cognitiva y clientes menores de edad.

Segin Romero, et al. (2021) cuando no es posible investigar a toda una
poblacion por ser demasiado extensa, el investigador debe trabajarlo con un grupo
que representa toda la poblacion valga la redundancia, es decir una muestra que
represente a todo el universo siendo lo mdas heterogenia posible sin dar
preferencias a ninguna caracteristica o cualidad de la poblacion.

La muestra ha sido tomada en cuenta a 75 clientes que asistieron en un
determinado momento a la empresa optica.

El muestreo aplicado ha sido de técnica no probabilistico del tipo por
conveniencia, segin Huaman, et al. (2021) se utiliza cuando se quiere recopilar
datos de manera urgente, ademas de ser econémico, también de que la muestra es
facil de recolectar ya que hay menos reglas. También se utiliza para armar grupos
de personas tomando en cuenta qué tan facil es alcanzarlas y si estan dispuestas a

formar parte de ese grupo.

2.4. Técnicas e instrumentos de recojo de datos

Se utilizo la encuesta para recoger datos y comprender lo que piensa el
consumidores con respecto a la publicidad online, como lo expresan Cisneros, et
al. (2022) las encuestas son parte de todo negocio para saber qué opinion hay
frente a dicho producto o servicio, por lo tanto, son muy importantes para

cuantificar los datos por su rapidez y sencillez.

Se aplicd un cuestionario de escala Likert correspondiente al consumidor,
con este tipo de escala fue posible recolectar datos especificos sobre los puntos de
vista de los consumidores; asignando un valor numérico a cada pregunta
respondida (Medina, et al. 2023), el cuestionario de publicidad online cont6 con
doce items y el comportamiento del consumidor contd con seis items. Los items
que se usaron fueron extraidos de las autoras Humpiri y Medina (2019). El
cuestionario fue validado por 3 expertos Mg. Ramirez Arrascue Catherine Ivette,
Mg. Vega Polo Silvia Ana Victoria y Mg. Cruzado Paredes Andrea De Fatima,

quienes dieron su consentimiento a los cuestionarios.
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Después de ser validado, la confiabilidad se realiz6 mediante pruebas
piloto de 15 participantes. El cuestionario de publicidad online tuvo un alfa de
Cronbach de 0.861 y el de comportamiento del consumidor tuvo un alfa de
Cronbach de 0.883, indicando que la aplicacion de ambas herramientas fue

confiable.

2.5. Técnicas de procesamiento y analisis de la informacion

La recopilacion de informacion fue ingresada en Excel donde se
procesaron las preguntas y darle un valor numérico, para después ser depositados
en un SPSS, con ello verificar si la publicidad online influye en el comportamiento
del consumidor. En los resultados descriptivos se mostraron las figuras y tablas,
al mismo tiempo que en el analisis inferencial se trabajo con la informacion de
ajuste de los modelos, por ello, se utilizo la prueba de Nagelkerke, segun el Pseudo

R Cuadrado.

2.6.Aspectos éticos en investigacion

Se siguid parametros investigativos brindados por mi alma mater (UCT),
la investigacion fue original debido al programa de prevencion de plagio Turnitin,
ademas de los resultados presentados que fueron fiables respetando el punto de

vista de los participantes.

El uso del anonimato fue fundamental en este tipo de estudios, en donde
se respeto la integridad de cada participante, respetando el principio de igualdad,
justicia y no perturbando la tranquilidad de los participantes (Espinoza y Calva

2020).
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III. RESULTADOS
3.1. Resultados descriptivos

Se describio las variables: Publicidad online y Comportamiento del
consumidor, junto con sus respectivas dimensiones. A continuacion, se detalla

cada una de las tablas:

Objetivo especifico 01: Identificar el nivel de percepcion publicitaria

online que tienen los clientes sobre los productos en una 6ptica de Trujillo 2025.

Tabla 1

Niveles de la publicidad online percibida en una optica de Trujillo 2025.

N %
Bajo 0 0%
Medio 7 9%
Alto 68 91%

Nota: Se empled el Google Forms para luego pasarlo en el SPSS v. 27.
Figura 2

Niveles de la publicidad online percibida en una optica de Trujillo 2025.
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Nota: Se emple6 el Google Forms para luego pasarlo en el SPSS v. 27.

Enlatabla 1 y figura 2 se identificé la publicidad online en la dptica donde
fue alto (91%), seguido de un nivel medio (9%) y bajo (0%). Esto quiere decir
que, mas del 85% de consumidores que acuden a la empresa Optica cuentan con
nivel de publicidad online alta, dichos datos se obtuvieron de las personas que

participaron en la encuesta.
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Objetivo especifico 02: Identificar el nivel de comportamiento del

consumidor en una optica de Trujillo 2025.

Tabla 2

Niveles de comportamiento del consumidor que acude a una optica de Trujillo

2025.

N %
Bajo 0 0%
Medio 7 9%
Alto 68 91%

Nota: Se emple6 el Google Forms para luego pasarlo en el SPSS v. 27.
Figura 3

Niveles de comportamiento del consumidor que acude a una optica de Trujillo

2025.
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Nota: Se emple6 el Google Forms para luego pasarlo en el SPSS v. 27.

En la tabla 2 y figura 3 se identifico el comportamiento del consumidor

cn

la 6ptica donde fue alto (91%), seguido de un nivel medio (9%) y bajo (0%). Esto

quiere decir que, mas del 85% de consumidores que acuden a la empresa Optica

cuentan con nivel de comportamiento alto, dichos datos se obtuvieron de las

personas que participaron de este cuestionario.
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3.2. Resultados inferenciales
Objetivo general: Determinar la influencia de la publicidad online en el
comportamiento del consumidor en una optica de Trujillo 2025.
Tabla 3

Influencia de la publicidad online en el comportamiento del consumidor en una

optica de Trujillo 2025.

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo
de la
verosimilitud Chi-
Modelo -2 cuadrado gl Sig.
Solo 141.629
interseccion
Final 111.788 29.841 7 0.000
Tabla 4

Grado de influencia del objetivo general.

Pseudo R cuadrado

Cox y Snell 0.328
Nagelkerke 0.332
McFadden 0.088

Nota: Datos procesados a través del SPSS v.27.

En la tabla 3 y 4 la publicidad online influy6 significativamente en el
comportamiento del consumidor porque presentd una significancia de 0.00 a la
par existié una influencia del 8.8% segin prueba de McFadden como ajuste
basico, seglin prueba de C. y S. existi6 influencia del 32.8% como ajuste medio y

segun prueba de NK existi6 una influencia del 33.2% como ajuste final.

35



Objetivo especifico 3: Determinar la influencia de la publicidad online en

los factores psicoldgicos del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025.

Tabla 5

Influencia de la publicidad online en los factores psicologicos del consumidor en

una optica de Trujillo 2025.

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo de

la
verosimilitud - Chi-
Modelo 2 cuadrado gl Sig.
Sélo interseccion 78.145
Final 54.937 23.208 7 0.002

Tabla 6

Grado de influencia del objetivo especifico 3.

Pseudo R cuadrado

Cox y Snell 0.266
Nagelkerke 0.282
McFadden 0.107

Nota: Datos procesados a través del SPSS v.27.

En la tabla 5 y 6 la publicidad online influyé significativamente en los

factores psicoldgicos del consumidor porque present6 una significancia de 0.002

a la par existi6 una influencia del 10.7% segun prueba de McFadden como ajuste

basico, segin prueba de Cox y Snell existi6 una influencia del 26.6% como ajuste

medio y segiin prueba de Nagelkerke existio una influencia del 28.2% como ajuste

final.
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Objetivo especifico 4: Determinar la influencia de la publicidad online

en la decision de compra del consumidor en una Optica de Trujillo 2025.

Tabla 7

Influencia de la publicidad online en la decision de compra del consumidor en

una optica de Trujillo 2025.

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo de

la
verosimilitud - Chi-
Modelo 2 cuadrado gl Sig.
Sé6lo interseccion 95.347
Final 64.267 31.079 7 0.000

Tabla 8

Grado de influencia del objetivo especifico 4.

Pseudo R cuadrado

Cox y Snell 0.339
Nagelkerke 0.355
McFadden 0.134

Nota: Datos procesados a través del SPSS v.27.

En la tabla 7 y 8 la publicidad online influyé de manera significativa con

dicha dimension, porque present6 una sig. de 0.00 a la par existioé una influencia

del 13.4% segun prueba de McFadden como ajuste basico, segun prueba de Cox

y Snell existi6 una influencia del 33.9% como ajuste medio y segun prueba de

Nagelkerke existi6 una influencia del 35.5% como ajuste final.
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Objetivo especifico 5: Determinar la influencia de la publicidad online en

los factores sociales del consumidor en una optica de Trujillo 2025.

Tabla 9

Influencia de la publicidad online en los factores sociales del consumidor en una

optica de Trujillo 2025.

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo de

la
verosimilitud - Chi-
Modelo 2 cuadrado gl Sig.
Sélo interseccion 72.022
Final 57.987 14.034 7 0.051

Tabla 10

Grado de influencia del objetivo especifico 5.

Pseudo R cuadrado

Cox y Snell 0.171
Nagelkerke 0.179
McFadden 0.061

Nota: Datos procesados a través del SPSS v.27.

En la tabla 9 y 10 la publicidad online influy6 significativamente en los
factores sociales del consumidor porque present6 una significancia de 0.051 a la
par existié una influencia del 6.1% segin prueba de McFadden como ajuste
basico, segin prueba de Cox y Snell existi6 una influencia del 17.1% como ajuste
medio y segiin prueba de Nagelkerke existio una influencia del 17.9% como ajuste

final.
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IV. DISCUSION

Mediante esta investigacion se realizo el desarrollo y anélisis de todos los datos

obtenidos:

El objetivo general, presentd una influencia altamente significativa (Sig.= 0,000
<0,01), segin prueba de Nagelkerke existié una influencia del 33.2% como ajuste final,
con respecto a las variables. Por lo tanto, se acepto la hipotesis alterna Hi. Este tiene
similitud con Bazan y Burga (2024), su investigacion presentd un influencia de 52. 7%,
con un p = 0.000, siendo una correlacion positiva regular y altamente significativa. A la
par de ello, Azabache y Torres (2024), afirm6 que existid una influencia altamente
significativa del marketing digital en el comportamiento de los consumidores de la
empresa Panatics en Salaverry, con un influencia de 54.7%. Asimismo, en la teoria, se
asocio a lo identificado por Merlos, et al. (2021), quienes indicaron que la publicidad
online es la mejor herramienta en la actualidad, ayuda a difundir sus productos o servicios
que pretenden ofertar mediante redes sociales, paginas web y medios electrénicos.
Cuando se habla de publicidad online se viene a la mente la forma en las que las empresas
buscan un beneficio monetario del publico al que se dirigen en el contexto de una
actividad comercial, por el cual estas empresas ofertantes dan a conocer sus productos y
servicios a los consumidores (Freidenberg, 2019). Es por ello, que después de analizar

dicho proposito es de suma importancia considerar las tablas obtenidas.

De igual modo, el objetivo especifico 1, se identifico la publicidad online en una
optica de Trujillo 2025, fue alto (91%), seguido de un nivel medio (9%) y bajo (0%). A
la par de ello, Bazan y Burga (2024), quienes indicaron que el nivel de publicidad fue alto
en un 28,3%, regular en un 69,1% y baja en un 2,6%. Asimismo, se diferencia de
Azabache y Torres (2024), quienes indicaron que el nivel del marketing digital fue alto
en un 79.6%, regular en un 19.4% y baja en 0.9%. Mediante la teoria de Santos (2023) lo
define a la publicidad online como un conjunto de estrategias y modelos tedricos que
guian las practicas de marketing digital para promocionar productos y servicios. A la par
de ello, se asocia a Vazquez (2019), la divulgacion por internet es la mejor alternativa
para dar a conocer un producto o servicio dentro de un mercado establecido, a
comparacion de los canales tradicionales de ventas que no ayudan a conocer las opiniones
de los clientes. Resulta clave usar el marketing en linea para satisfacer lo que el publico

requiere, atrayendo su atencion hacia el negocio y asegurando su fidelidad con los
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productos o prestaciones que las firmas brindan. En base a ello, se puede indicar que, este
aspecto sobre las paginas web y redes sociales en la publicidad online, se puede llegar a

involucrar de manera satisfactoria y crucial con el consumidor.

También, en el objetivo especifico 2, se identificé el nivel de comportamiento del
consumidor en una oOptica de Trujillo 2025, fue alto (91%), seguido de un nivel medio
(9%) y bajo (0%). A la par de ello, Bazan y Burga (2024), fue alto en un 15,1%, regular
en un 80,9% y bajo en un 4,0%. Asimismo, se diferencia de Azabache y Torres (2024),
un 74.1% en nivel alto, 25% en regular y bajo un 0.9%. En la teoria de Madrigal, et al.
(2024) la actitud que presentan los consumidores con respecto a los productos o servicios
tienden a mostrar una disposicion tanto favorable como también desfavorable de acuerdo
a la percepcion del bien o servicio que consuman, ya que los impulsos hacen que actuen
de acuerdo al ambiente, servicio, atencion que se les pueda brindar. A la par de ello, Parra
y Beltran (2024) comentan que es una forma especial en el que los estudios van enfocados
netamente al consumidor para adquirir bienes tangibles o intangibles estudiando sus
gustos y preferencias seglin sus necesidades. Con respecto a la marca, el disefio, la calidad
percibida, envase, embalaje y la etiqueta de un producto o servicio mediante un
intercambio de marketing online atendiendo las expectativas y necesidades de los
clientes. En base a ello, se puede mencionar la influencia de ambas variables al momento

de adquirir un producto o servicio.

Por otra parte, en el objetivo especifico 3, se determin6 la influencia de la
publicidad online en los factores psicoldgicos del consumidor en una optica de Trujillo
2025, esta investigacion presentd una significancia de 0.002, ademas segliin prueba de
Nagelkerke existio una influencia del 28.2% como ajuste final. Es por ello, que si existio
influencia de la publicidad online en los factores psicoldgicos. A la par de ello, Bazan y
Burga (2024), obtuvieron una correlacion altamente significativa y baja entre la variable
y la dimension p = 0,000 con una influencia de 38.6%; por tal motivo, se aceptd que, si
existe influencia de la publicidad online en el factor psicologico. Asimismo, se diferencia
de Azabache y Torres (2024), coment6 que si existe una influencia altamente significativa
(Sig.= 0,000 <0,01) con una influencia regular de 49%, por tal causa, el marketing digital
influye en los factores que afectan la conducta del consumidor. Ademas, los resultados
también se sostienen con lo indicado por Varela y Gémez (2025) quienes comentan que
para lograr entender los factores psicoldgicos con respecto al consumidor debe conocer

la necesidad, es decir qué es lo que piensa a cerca del producto o servicio que va adquirir
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ya que de ello depende la compra que realice, ademas sera influenciado por los factores
tanto de actitud y motivacion que son de mayor importancia en el cliente mas aun cuando
estd en pleno proceso de adquisicion del bien tangible como intangible. En base a ello, se
puede indicar que la publicidad online si influye en los factores psicologicos de los

clientes de la empresa Optica.

Asi mismo, en el objetivo especifico 4, se determind la influencia de la publicidad
online en la decision de compra del consumidor en una optica de Trujillo 2025, donde se
presentd una significancia de 0.00 y segun prueba de Nagelkerke existio una influencia
del 35.5% como ajuste final. Asimismo, Bazan y Burga (2024), presenté una relacion
altamente significativa entre la variable y la dimensién (Sig.= 0,000 < 0,01) con una
influencia regular del 42.6%; por tal motivo se acepta que, si existi6 influencia. A la par
de ello, se diferencia de Azabache y Torres (2024), donde presentdé una influencia
altamente significativa (Sig. = 0,000 < 0,01) con una influencia regular del 56.6%.
Ademas, se sostienen con lo indicado por Diaz, et al. (2025) comentan que la decision de
compra es el reconocimiento de una busqueda de informacidn por internet de lo que el
cliente quiere consumir en un tiempo dado, ademas es una etapa de este proceso en la
cual se perciben dichas necesidades que requieren ser satisfechas, donde los estimulos
son generados de manera externa o interna. En base a ello, se puede indicar que la

publicidad online si influye en la decision de compra del consumidor de la empresa optica.

Continuando con el objetivo especifico 5, se determind la influencia de la
publicidad online en los factores sociales del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025,
donde se present6 una significancia de 0.051, y segin prueba de Nagelkerke existiéo una
influencia del 17.9% como ajuste final. es por ello que, si existio influencia de la
publicidad online en los factores sociales. A la par de ello, Bazan y Burga (2024),
identificaron una influencia baja, directa y altamente significativa entre la variable y la
dimension p = 0,000 con una influencia del 37.4%; por tal motivo se acepto que, si existio
influencia entre la publicidad online y el factor social. Asimismo, se diferencia de
Azabache y Torres (2024), quienes presentaron una significancia alta (Sig. = 0,000 <0,01)
con una influencia regular del 51.5%, por esa razdn, el marketing digital afecta de manera
favorable en la motivacion para realizar compras. Ademas, los resultados también se
sostienen con lo indicado por Suarez (2023) quien indica que los factores sociales son
importantes en los clientes, puesto que en grupos sociables es mas facil interpretar las

necesidades con respecto a los gustos y preferencias, mas cuando los mercadologos
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necesitan segmentar a los consumidores, conocer los estatus sociales para saber quiénes
pueden comprar con mas frecuencia, también registrando en sus bases de datos para
futuras compras. En base a ello se puede indicar que la publicidad online si influye en

dicha dimension.
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V. CONCLUSIONES

Se determino la influencia de la publicidad online en el comportamiento del
consumidor, donde presentd una significancia de 0.00. Ademas, la prueba de Nagelkerke
confirmé que existié una influencia del 33.2% como ajuste final en una Optica de Trujillo
2025. Por lo tanto, se acepto la hipotesis alterna HI, donde se hallé influencia significativa

entre ambas variables.

Se identifico el nivel de percepcion publicitaria online, siendo alto (91%), seguido

de un nivel medio (9%) y bajo (0%), en una 6ptica de Trujillo 2025.

Se identificé el nivel de comportamiento del consumidor, siendo alto (91%),

seguido de un nivel medio (9%) y bajo (0%), en una 6ptica de Trujillo 2025.

Se determind la influencia de la publicidad online en los factores psicoldégicos del
consumidor; donde presentd una significancia de 0.002, segin prueba de Nagelkerke
existi6 una influencia del 28.2% como ajuste final, en una 6ptica de Trujillo 2025. Por lo

tanto, se acepto la hipdtesis alterna HI;.

Se determind la influencia de la publicidad online en la decision de compra del
consumidor; donde presentd una significancia de 0.00, segiin prueba de Nagelkerke
existié una influencia del 35.5% como ajuste final, en una optica de Trujillo 2025. Por lo

tanto, se aceptd la hipdtesis alterna HI».

Se determind la influencia de la publicidad online en los factores sociales del
consumidor; donde presentd una significancia de 0.051, segun prueba de Nagelkerke
existid una influencia del 17.9% como ajuste final, en una optica de Trujillo 2025. Por lo

tanto, se aceptd la hipdtesis alterna HIs.
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V. RECOMENDACIONES

Es recomendable que quien es duefia de la tienda de lentes en Trujillo consiga la
ayuda de un especialista en mercadotecnia para mejorar sus resultados en publicidad
online, mediante las redes sociales, ademds en la actualidad hay mayor acceso a
plataformas sociales y las personas pasan la mayor parte de su tiempo utilizandolas, para

que de esa manera generen mas influencia en los consumidores y logren mayores ventas.

Se recomienda a la duefia de la dptica de Trujillo crear plataformas tales como Tik
Tok, Instagram y Facebook, para que de esa manera de esa manera los clientes puedan
ingresar de manera recurrente y conocer los nuevos productos que ofrece la dptica. Esto
ayudara a mejorar en nivel de percepcion publicitaria online frente a las nuevas tendencias

actuales.

Asi mismo se recomienda a la duefia de la optica de Trujillo buscar mejores
estrategias, como la colaboracion con influencers para una buena construccion de
confianza con el cliente. Esto ayudara a mejorar el nivel de comportamiento del

consumidor con los productos que ofrece.

También se le recomienda a la duefia implementar la inteligencia artificial en sus
redes sociales y su pagina web con los productos que estan en tendencias. Esto ayudara

aumentar la incidencia de la publicidad online en el factor psicoldgico del cliente.

Se aconseja también a la duefia de la 6ptica de Trujillo realizar videos informativos
sobre los problemas que causan estar mucho tiempo frente a las pantallas de dispositivos
electronicos y como pueden prevenirlos con los productos que ofrece la empresa Optica.

Esto ayudara aumentar la influencia de la publicidad online con dicha dimension.

Para terminar, se aconseja a la duefia de la optica de Trujillo tener en cuenta las
opiniones de sus clientes y las nuevas tendencias culturales que pueden influir en la
compra de sus productos dpticos asociandose con personas reconocidas en los medios de
comunicacion. Esto ayudara a incrementar la influencia de la publicidad online en los

fatores sociales.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

ANEXOS

Titulo:

INFLUENCIA DE LA PUBLICIDAD ONLINE EN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN UNA OPTICA DE TRUJILLO

2025.

Problema General: ;Cuil es la
influencia de la publicidad online en
el comportamiento del consumidor

en una optica de Trujillo 20257

Problemas Especificos:

- (Cudl es el nivel de percepcion
publicitaria online que tienen los
clientes sobre los productos en una
optica de Trujillo 2025?

- (Cudl es el nivel de
comportamiento del consumidor en
una Optica de Trujillo 20257

- (Cual es la influencia de la
publicidad online en los factores
psicoldgicos del consumidor en una
Optica de Trujillo 2025?

Hipotesis General:

- La publicidad online influye
significativamente en el
comportamiento del consumidor en
una optica de Trujillo 2025.

Hipotesis Especificas:

- HIi: La publicidad online influye
significativamente en los factores
psicoldgicos del consumidor en una
optica de Trujillo 2025.

- HO:: La publicidad online no
influye significativamente en los
factores psicoldgicos en una Optica
de Trujillo 2025.

- HIz: La publicidad online influye
significativamente en la decision de

Objetivo General:

- Determinar la influencia de la
publicidad online en el
comportamiento del consumidor
en una oOptica de Trujillo 2025.

Objetivos Especificos:

- Identificar el nivel de percepcion
publicitaria online que tienen los
clientes sobre los productos en una
optica de Trujillo 2025.

- Identificar el nivel de
comportamiento del consumidor
en una optica de Trujillo 2025.

- Determinar la influencia de la
publicidad online en los factores
psicolégicos del consumidor en
una optica de Trujillo 2025.

Metodologia

Enfoque: Cuantitativo
Tipo
. Segiin su fin: Basica

. Segiin su profundidad:

Explicativo correlacional
Disefio: No experimental
de corte transversal
Técnica: La encuesta
Instrumento: El
cuestionario

Poblacion: Hombres y
mujeres de Trujillo entre
18 a 60 anos durante el
mes de agosto

Muestra: 75 Clientes
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- (Cudl la influencia de la publicidad
online en la decision de compra del
consumidor en una 6ptica de Trujillo
20257

- (Cuadl es la influencia de la
publicidad online en los factores
sociales del consumidor en una
optica de Trujillo 2025?

compra del consumidor en una 6ptica
de Trujillo 2025.

- HO»: La publicidad online no
influye significativamente en la
decision de compra del consumidor
en una optica de Trujillo 2025.

- Hl;: La publicidad online influye
significativamente en los factores
sociales del consumidor en una
optica de Trujillo 2025.

- HO3: La publicidad online no
influye significativamente en los
factores sociales del consumidor en
una optica de Trujillo 2025.

- Determinar la influencia de la
publicidad online en la decision de
compra del consumidor en una
optica de Trujillo 2025.

- Determinar la influencia de la
publicidad online en los factores
sociales del consumidor en una
optica de Trujillo 2025.
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Anexo 2: Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Conceptual Definicion operacional Dimensiones / Indicadores tems
Categorias
Independiente: Kotler, et al. (2021) lo definieron como la Se aplico una encuesta - Campana 1.Campafias 1-2-3
Publicidad online | aplicacion de tecnologias que imitan el para recoger datos que | publicitaria segun la
comportamiento humano para crear, sirvieron para conocer la identificacion del
comunicar, entregar y mejorar el valor alo | variable publicidad seglin producto.
largo de la experiencia del cliente, buscando | sus dimensiones:
un equilibrio entre la tecnologia y la # Campana publicitaria 2.Los medios y
humanidad para lograr una mejor sociedad. | # Papel de la comunicacion la publicidad.
# Formas publicitarias
disponibles - Papel de la 4-5-6-
comunicacion | 3.Medios 7-8
virtuales
- Formas 9-10-
publicitarias 11-12
disponibles
Dependiente: Schiffman y Kanuk (2010) el Se aplic6 una encuesta para | - Factores 1. Necesidad. 13-14
Comportamiento | comportamiento del consumidor es el recoger datos que sirvieron | psicoldgicos
del consumidor estudio de las acciones de los consumidores | para conocer la variable 2. Busqueda de
durante la busqueda, la adquisicion, el uso, | comportamiento del informacion en 15-16
la evaluacion y el desecho de los productos | consumidor segun sus -Decisiones de | internet.
y servicios que, segun su expectativas, dimensiones: compra
satisfacer sus necesidades. # Factores psicologicos
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# Decisiones de compra
# Factores sociales

- Factores
sociales

3. Nuevas
tendencias.

17-18
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Anexo 3: Instrumentos de recoleccion de la informacion

CUESTIONARIO
(Publicidad online)

El presente cuestionario tiene como principal objetivo determinar la influencia de la
publicidad online en el comportamiento del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025,

se les agradece su participacion de ante mano.
Edad:

Sexo: Masculino (), Femenino ( ).
Instrucciones

Marque con una “X” la alternativa que crea correcta, siendo honesto con su punto de vista

y no se preocupe que no hay respuestas incorrectas.

Totalmente
en

desacuerdo

En

desacuerdo

Ni acuerdo
ni en

desacuerdo

De acuerdo

Totalmente

de acuerdo

1

3

PUBLICIDAD ONLINE

Opciones de respuesta

D1: Campaiias publicitarias

1 2

3 4

Existen diferentes campanas publicitarias

sobre los productos opticos que la empresa

ofrece.

Las campanas publicitarias cuentan con el

asesoramiento sobre los beneficios de los

productos Opticos.

Las campaiias publicitarias de los productos

opticos involucran a nifios, jovenes y

adultos.

D2: Papel de la comunicacion
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4 | Recibi6o alguna vez un volante sobre
productos Opticos que ofrece la empresa.

5 | Los medios de comunicacion influyen en su
decision de compra de los productos 6pticos
de la empresa.

6 | Escucho en la radio un anuncio sobre
productos Opticos de la empresa.

7 | La pagina web de la empresa Optica llama
su atencion con los productos que ofrece.

8 | Vio en redes sociales anuncios que le llamo

la atencion sobre los productos que la

empresa ofrece.

D3: Formas publicitarias disponibles

9 | Ultimamente ha visto anuncios
publicitarios en las redes sociales sobre la
optica.

10 | Vio més publicidad sobre la empresa 6ptica
en la red social de Facebook.

11 | Como consumidor reconoce muchos
nombres de marcas de los productos opticos
que se anuncian en Instagram.

12 | Tik Tok es la plataforma en la que mas

publicidad ha visto sobre productos opticos

de la empresa.
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CUESTIONARIO
(Comportamiento del consumidor)

El presente cuestionario tiene como principal objetivo determinar la influencia de la
publicidad online en el comportamiento del consumidor en una 6ptica de Trujillo 2025,
se les agradece su participacion de ante mano.

Edad:
Sexo: Masculino (), Femenino ( ).
Instrucciones

Marque con una “X” la alternativa que crea correcta, siendo honesto con su punto de vista
y no se preocupe que no hay respuestas incorrectas.

Totalmente En Ni acuerdo | De acuerdo | Totalmente
en desacuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo
1 2 3 4 5

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Opciones de respuesta

D1: Factores psicoldogicos 1 2 3 4 5

13 | Obtienes informacion y toman las decisiones

para adquirir un producto optico.

14 | (Tu estado de 4nimo influye en tu decision de

compra?

D2: Decision de compra 1 2 3 4 5

15 | (Tu circulo social influye en tu decision de

compra?

16 | Las condiciones econdmicas afectan la manera
en que distribuyes tu dinero para comprar un
producto optico.

D2: Factores sociales 1 2 3 4 5

17 | Te sientes contento con los productos que
adquieres en la empresa Optica segin tu

eleccion.
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18

Cuestionas tu eleccion a la hora de comprar

productos ofrecidos por la empresa Optica.
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Anexo 4: Ficha técnica

Nombre original del Cuestionario de Publicidad Online

instrumento:

Autor y afio: Original: Humpiri y Medina (2019)
Adaptacion: Otiniano (2025)

Objetivo del Recoleccion de datos significativos de la variable

instrumento:

Publicidad online

Usuarios: 75 clientes recurrentes que ingresaron la empresa Optica

durante el mes de agosto

Forma de Virtual
administracion o
modo de aplicacion:

Validez: Mg. Ramirez Arrascue Catherine Ivette
(presentar la

. Mg. Cruzado Paredes Andrea De Fatima
constancia de

validacion de Mg. Vega Polo Silvia Ana Victoria

expertos)

Confiabilidad: Alfa de Cronbach de 0.861

(presentar los

resultados

estadisticos) Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

.861 12




Nombre original del
instrumento:

Cuestionario de Comportamiento del Consumidor

Autor y afio:

Original: Humpiri y Medina (2019)

Adaptacion: Otiniano (2025)

Objetivo del Recoleccion de datos significativos de la variable

instrumento: Comportamiento del consumidor

Usuarios: 75 clientes recurrentes que ingresaron a la empresa Optica
durante el mes de agosto

Forma de Virtual

administracion o
modo de aplicacion:

Validez:
(presentar la
constancia de
validacion de

Mg. Ramirez Arrascue Catherine Ivette
Mg. Cruzado Paredes Andrea De Fatima
Mg. Vega Polo Silvia Ana Victoria

expertos)

Confiabilidad: Alfa de Cronbach de 0.883
(presentar los

resultados

estadisticos) Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
883 6
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Anexo 5: Validacion del instrumento

UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

Ficha de Validacion de Instrumento

Truille, 06 de octubre dal 2025

M. Ramirez Amaseue Cathermea [vette

Presents -
D2 mu consideracion:

Tengo a bien dingimme a Ud. para saludarloia) mmiy cordialments ¥ al misme tiempe
presentarle el Instrumento da recolsceton de datos elaborado por OTINIANO LAVADO
HECTOR CELIN de la Facultad de Ciencias Administratrras v Economicas del Programa
de ESTUDIOS DE ADMINISTRACION de la Universidad Catolica de Trujille. La
mrestigacién tiens como timlo: INFLUENCIA DE LA PUBLICIDAD ONLINE EN

EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN UNA OPTICA DE
TRUJILLO 2025,

Emn tal sentido, conocedores de su apovo en el que hacer mvestizgativo v en el campo del
gjercicie profesional recurnmes a Ud. para que se sirva colaborar como Juez experto de
la vahdacion dellos Instrumentols) que se utthizaran en la presents Investizacion.

Agradeciéndole anticipadamente la atencion que se sir-a brindar a la presente, le reiterc
mis senfimientos de consideracion v estima personal.

Atentamente,

Hector Celin Otiniane Lavado



{ + l : UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

N

e

TABLA DE VALORACION DEL EXPERTO SOBRE LA PERTINENCILA DEL
INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:

Cologue en cada casilla la letra comrespondiente al aspecto cualitativo que le parece que
cumple cada Item v alternatrra de respuesta, segim los eniferios que a continnacion se
datallan.

E=Excelents / B=Bueno / M= Mejorar / X=Elimunar / C= Cambiar

Las categorias a evaluar son: Fedaccion, contenido, congruencia v partmancia.
En la casilla de obseraciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

. Alternativas de Evaluacion Observaciones
N* Ttems E B M X C :

1 B

2 B

3 B

4 B

5 Esta deberia i antes de
B lad

& B

) B

g B

9 B

10 B

11 B

12
B
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'I ,;]; | J UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUWILLO BENEDICTO XVI

- . :
CONCLUSION DE LA EVALUACION:

DEFICIENTE | ACEFTABLE BUEND EXCELENTE
Cengruencia de Items X
Amplitud de contenide X
Bedaccion de los Items X
Clanidad v precision X
Pertmancia X
Evaluado por:

APELLIDOS Y NMOMEBRES: Ramires Arraseue Catherine Irette
COLEGIATUR.A - 32435

DINI: 72653205

el

Firthe—
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I. DATOS GENERALES

UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

1.1 Apellidos y nombres del informante: Ramirez Arrascue Catherine Ivette

1.2 Instiucion donde labera: Universidad Catolica de Tnyjille Benadicto XVI
1.3 Nowmbre del Instrumento motivo de Evaluacion: Cuestionario (Publicidad online)

1.4 Auter del instrumente: Hector Celin Otmiano Lavade

1.5 Titule de la Investigacion: Influencia de 1a publicidad online en el comportamiente del consumidor en una optica de Trujillo 2025

II. ASPECTOS DE VALIDACION

DEFICIENTE BATA REGULAR BUENA MUY BUENA
INDICADORES CRITERIOS . .
0 |6 |11 |16 |60 |26 |31 |36 (41 | 46 | 51 | 56 61 66 | 7L [ 76 | 81 | 86 | 81 | 96
3 10 [ 15 20 25 30 35 [ 40 | 45 | 50 | 55 () 65 70 | 7§ | BO | &5 o0 | o5 100
Esta formmulade con lenguaje o3
1. CLARIDAD apropiade.
_ Esta expresado en conducras o3
2.OBIETIVIDAD observables
B Adecuado  al avance de la o5
3 ACTUALIDAD ciencia padagogica
. Existe una crganizacion logica o3
4 ORGANIZACTION
B . Comprende los aspectos en a3
3. SUFICIENCTIA cantidad v calidad
- . . Adecuado para valorar b3
G INTENCIONALIDAD astrategias utlizadas
: Bazado en aspectos o3
7.CONSISTENCLA teoricocientificos
} Entre dimsnsionss, mdices e o5
2. C0OHERENCTA indicadorss.
. La esmategia respomde  al o3
9. METODOLOGIA proposite del diagnostice
Es util ¥ funcional para la o3
10.PERTINENCTLA investigacian.
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UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

1 g

IILOPINION DE APLICABILIDAD:
Considero aplicable el instrumento de investigacidn, las preguntas responden a los indicadores y se ve viable para el objetivo planteado.

IV.PROMEDIO DE VALORACION: 93 60

Trujillo, 06 de octubre del 2025

FIRMA DEL EXFPERTO INFORMANTE
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S,

=

TABLA DE VALORACION DEL EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL
INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:

Cologque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitativo que le parece que
cumiple cada Item v alternatra de respuesta, segim los cniterios que a confinuacion se

datallan.

E=Excelents / B= Bueno / M= Mejorar / X= Eliminar / C= Cambiar

: Redaccion, contenido, congruencia v pertimencia.

En la casilla de obser-aciones pueds sugerir el cambio o correspendencia.

. Alternativas de Evaluacion Observaciones
N Items E B M X C
13 Para adquirr seria mejor
B que “optas”
14 :Tu estado de animo
influye en tu decizsion de
B compra’
13 :Tu cireuls soeial miluye
en tu decision de
B COMpIa’
16 B
17
B
18
B

69



i + l | UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

P

-

CONCLUSION DE LA EVALUACION:

DEFICIENTE | ACEFTABLE BUEND EXCELENTE
Congruencia de Items X
Amplhitud de contemido X
Badaceion de los Items X
Clandad v precision X
Partmencia X
Evaluade por:

APELLIDOE Y NOMBEES: Ramirer Arraseus Catherme Ivette
COLEGIATURA- 32435

DINI: 72653205

Cefl2

Firitms—
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

V. DATOS GENERALES

1.6 Apellides y nombres del mformante: Ramirez Arrascue Catherine Ivette

1.7 Institucion donde labora: Universidad Catélica de Trujillo Benedicto VI

1.8 Nombre del Instrunento motivo de Evaluacion: Cuestionario (Comportamiento del consumidor)

1.9 Autor del instrumente: Heetor Celin Otiniano Lavade

1.10 Titulo de 1a Investigacion: Influencia de la publicidad online en el comportamiento del consumideor en vna optica de Trujillo 2025,

VL. ASPECTOS DE VALIDACION

DEFICIENTE ©oBala REGULAR " BUENA MUY BUENA
INDICADORES CRITERIOS
[o |8 [u |16 6l |26 |31 |36 |41 |48 | 51 | 56 6l 66 | 71 | 76 |81 |86 |0 | 98
(10|15 |20 5 | 35 | 40 [ 45 [ 50 | 55 | 60 (33 W73 [ B0 |85 | W | 100

Esta formulade con languaje o1
1. CLARIDAT apropiada.

Esta enpresade en conducias &3
1.0BIETIVIDAD cbservables.

Adecuade al avance de Ia ciencia o5
1 ACTUALIDAD pedngégica

. Existe una crganizacion logica 03

4 ORGANIZACION

Comprende los aspectos en 63
5 SUFICIENCIA camtidad ¥ calidad

Adecuadn par valomr esmategias s
6 INTENCIONALIDAD wiilizadas

Bacado en aspectos o3
T.CONSISTENCIA tedricocientificos

Exnfre dmensiones, ndices e [o5]
8 COHERENCIA indicadares.

X La esirategia respende al propdsito 03

O METODOLOGIA del diagnastico

Es ttil v fimeional para la o3
10 PERTINENCIA investigacion.
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VIL OPINION DE APLICABILIDAD:
Considero aplicable el instrumento de investigacion, las preguntas responden a los indicadores y se ve viable para el objetivo planteado.

VIIL. PROMEDIO DE VALORACION: 93.60

Trujillo, 06 de octubre del 2025

FIRMA DEL EXPERTO INFORMANTE
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Ficha de Validacion de Instrumento

Trugille, 06 de octubre del 2025

Mg Andres De Fatima Cruzado Paredes

Presents -
D2 nu consideracion

Tengo a bien dingmme a Ud. para saludarlofa) muy cordialmente v al mismo tiempo
presentarle el Instrumento de recoleceion de dates elaborade por OTINIANO LAVADO
HECTOFR. CELIN de la Facultad de Ciencias Administrativas v Economicas del Programa
de ESTUDIOS DE ADMINISTRACION de la Unmrersidad Catélica de Truplle. La
mrestigacion tiene come ttule: INFLUENCIA DE LA PUBLICIDAD ONLINE EN

EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN UNA OPTICA DE
TRUJILLO 1025,

En tal sentido, conocedores da su apove en el que hacer imrestizativo v en el campo del
ejercicio profesional recurnimes a Ud. para que se sirva colaberar como Juez experto de
la validacion dellos Instrumento(s) que se wtilizaran en la presente Investizacion.

Agradeciandele anticipadamente la atencion que se sirva brmdar a la presente, le reitero
mis senfimientos de consideracion v estima personal.

Atentaments,

Hector Celin Otimano Lavado
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TABLA DE VALORACION DEL EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL
INSTRUMENTO

Coleque en cada easilla la letra correspondiente al aspecto cualitative que l2 parece que
cumpls cada Item v alternatrea de respuesta, sepun los eriterios que a continuacion se
datallan.

E= Excelents / B= Bueno / M= Majorar / X= Elimunar / C= Cambiar

Las categorias a evaluar son: Fedaceion, contemido, congruencia v pertinencia. En
la cazilla de observaciones puede sugenr el cambio o correspondencia.

Alternativas de Evaluacion
N° Items E B | M| X | cC

Observaciones

Existen diferentes
campatias publicttarias
sobre los productos eptices
cque la emipresa ofrace. X

Las campatias publicitarias
cuentan con el
asesoramiants sobre los
bensficios de los productos
optieos. X

Las campatias publicitarias
de los productos dpticos

imahieran a nifos, jovenss
v adultos. x

Los madios de
comumicacion influyen en
su decision de compra ds
los productos apticos.

X
Feecibid alzuma vez un
vilante sobre productos
opticos que ofrece la
ATPTESE, X
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Ultimamante ha vikHNIVER
anuncios publicitarios an
las redes sociales sobra la
optica.

SIDAD

CATOL

ICA D

F TRUJILLO BENEDICTO XVI

Vio mas publicidad sobre
la optica en la red soc1al de
Facabook.

Como consurmidor
reconoce muchos nombres
de marcas de los productos
Opileos que 58 ANmolan en
Instagram

Tik Tok s la plataforma en
la que mas publicidad ha
viste  sobre  productos
opiicos de la empresa.

Escucho en la radio wn
anuncio sobre productos
opticos de la empresa.

Lapagina web de la
empresa llama su atencién
cen los productos que
offace.

Vio en la telavision algim
comercial que le llame 1a
atencion sobre los

productos que la empresa

ofrace.
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CONCLUSION DE LA EVALUACION:

DEFICIENTE | ACEFTAELE BUEND EXCELENTE
Congreencia de Items x
Amplhitud de contemde | X
Fadaccion de los tems | X
Claridad v pracision X
Partmencia X

Evaluado por:

APELLIDOS ¥ NOMBEES: CEUZADO PAREDES, ANDEEA DE

FATIMA

COLEGIATURA- MO CUENTO CON COLEGIATURA, PORQUE NO
EXISTE COLEGIO DE COMUNICADORES SOCIALES EN EL PERUL

DIMI: 71787642
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES

1.1 Apellidos y nombres del informante: Cruzado Paredes, Andrea De Fatima

1.2 Institucion donde labora: Universidad Catolica de Tryyillo — Benedicto XVI

1.3 Nombre del Instrumento motive de Evaluacion: Cuestionario (Publicidad online)

14 Autor del instrumento: Hector Celin Otintano Lavado

1.5 Titulo de la Investigacion: Influencia de la publicidad online en el comportamiento del consuniidor en una optica de Trujillo 2025,

II. ASPECTOS DE VALIDACION

DEFICIENTE BAJA REGULAR BUENA MUY BUENA
INDICADORES CRITERIOS
0|6 11 [ 16 61 26 | 31 | 36 | 41 | 46 [ 51 [ 56 a1 66 | 71 [ 76 [ 8] | B | 81 [ PG
i |10 |15 |20 a5 30 [ 35 | 40 | 45 | 50 [ 55 [ 60 G5 TO [ 75 | B0 | 85 | PO [ 95 | 100

Estd formulado con lengunje X
1. CLARIDAD aproptade

Exti axpresado e conductas X
2 OBIETIVIDAD oburvables

Adecuado al avance de la X
3 ACTUALIDAD ciencia pedagogica

) Existe una organizacion logica X

4. 0RGANIZACION

Comprende los aspectos en X
5 SUFICIENCIA cautidad v calidad

Adecuado para valorar X
G INTENCIONALIDAD estrartegias urilizadas

Basado en aspectos X
7.CONSISTENCIA teoricocienificos

Ewre dimensiones, indices & X
8§ COHERENCIA indicadores

La estrategia responde al X
9 METODOLOGIA proposite del diagnastice

Es il ¥ funcional para 1a X
10. PERTINEMCIA investigacion.
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IIL.OPINION DE APLICABILIDAD:

Elinstrumento debe mejorar. Hay que revisar con mas detalle las dimensiones de Ia variable, debido a que eso es Ia base para poder realizar el cuestionario tomando en consideracion los diferentes
indicadores que atienden a la di i0

Las pr estan das de incorrecta usando adjetivos que no deben usarse. Por ejemplo: “; Tik Tok es Ia plataforma en la que mas publicidad ha visto sobre productos opticos de In
empresa ?”

* Esta y otras preguntas predisponen la respuesta al decir “mas”,

* Esta mencionando exclusivamente a Tiktok, hay que evaluar si la empresa tiene otras redes sociales también y preguntas por el
consumo de las mismas.

* Lapregunta deberia ser: (Ha visto videos en la plataforma Tiktok de la empresa?
+ Esta observacion es para la mayoria de las preguntas que has elaborado.

+ Te recomiendo revisar todas las estrategias publicitarias online que existen y preguntar por cada una de ellas a los encuestados en
relaci6n con lo que hace la empresa.

En conclusion, el cuestionario no es aplicable debido a que no se consideran las dimensiones correctas, las preguntas estan mal planteadas
y son muy pocas preguntas para el estudio de una sola varable.

IV. PROMEDIO DE VALORACION: Deficiente

Lugar y Fecha: Trujillo, 08 de octubre del 2025

FIRMA DEL EXPERTO INFORMANTE
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TABLA DE VALORACION DEL EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL
INSTRUMENTO
INSTRUCCIONES:

Cologue en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitative que le parece que
cumple cada Item v alternativa de respuesta, segun los crnitenios que a conbmuacion se

detallan.
E=Excslents / B= Bueno / M= Majorar / X= Ehnunar / C= Cambaar

Las categorias a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia v pertinencia. En
la eazilla de observacionss pusds sugerir el cambio o corraspondencia.

Alternativas de Evaluacién
° Ttems E B | M X C

Observaciones

Obiienss mformacion ¥ toman
las decisiones para optar um
products aptica.

Realizas fus compras en la
empresa optica de acuerdo a m
estado de aimo.

La compra de un preducto
aptice 5 por L2 influencia de los
demas. X

Las condicionss acontmicas
afectan la manera en gue
distribuyes m dinero para
COmpTAr i products opiico.

Te sientes comfento coo los
productos gue adquietes en la
SIMPresA SEEAL U eleccion.

Cuestionas ta eleccion a ln hora
de comprar productes ofrecidos
por L2 empresa dptica.
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CONCLUSION DE LA EVALUACION:

DEFICIENTE

ACEPTARLE

BUENOD

EXCELENTE

Congreencia de Ttems

X

Armphtud de contemdo

Bedacecion de los Ttems

Claridad v precision

Pertmencia

Fod B B B

Evaluado por:

APEILIDOS ¥ MOMBERES: CRUZADO PAREDES, ANDEEA DE

FATIMA

COLEGIATURA- MO CUENTCO CON COLEGIATURA, PORQUE MO
EXISTE COLEGIO DE COMUNICADORES SOCIALES EN EL PERU.

DL 71737642

1}  ——
A s
| ¥ A

i1 41&

Firma
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

V. DATOS GENERALES

5.1 Apellidos y nombres del informante: Cruzado Paredes, Andrea De Fatima

5.2 Institucion donde labora: Universidad Catolica de Trujillo — Benedicto XVI

5.3 Nombre del Instrumento motive de Evaluacion: Cuestionanio (Comportamiento del consumidor)

54 Autor del mstrumento: Hector Celin Otiniano Lavado

5.5 Titulo de la Investigacion: Influencia de la publicidad online en el comportamiento del consumidor en una optica de Trujillo 2025,

VI. ASPECTOS DE VALIDACION

DEFICIENTE BATA REGULAR BUENA MUY BUENA
INDICADORES CRITERIOS
L] 1|16 41 26 | 31 | 36 | 41 | 48 | 51 [ 56 a1 66 [ 71 | 76 |81 |86 |91 | 96
10 |15 | 20 25 30 |35 [ 40 |45 | S0 | 55 [ 60 85 o |75 | B0 |85 |20 | 95 | lo0
Esvta formulado con lenguaje
1. CLARIDAD aprapiade
Evnd expresado en conductas X

2 OBJETIVIDAD

obsarvables,

3 ACTUALIDAD

Adecuado al avance de la clencin
pedagogica

4, ORGANIZACION

Existe unn organizacion logica

5. SUFICIENCIA

Comprende los aspectos en
cantidad y calidad

§ INTENCIONALIDAD

Adecuado para valorar estrategias
wilizadas

T CONSISTENCIA

Basado en aspectos
tedricocientificos

8§ COHERENCIA

Entre dimensiones, indices &
indicadores,

9 METODOLOGIA

La esirategia responde al
proposito del diagnostico

10.PERTINENCIA

Es util ¥ funcions] para la
vestigacion.
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VII.  OPINION DE APLICABILIDAD:

El instrumento debe mejorar. Hay que revisar con mas detalle las dimensiones de In variable, debicdo a que eso es la base para poder realizar el cuestionario tomando en consideracién los diferentes
indicadores que atienden a la dimension.

Las preguntas estan enunciadas de manera incorrecta, eso ve debe también a que se han identificado de manera incorrecta las dimensiones. Por ejemplo: “Obtienes informacion ¥ toman las decisiones
para optar un producto aptico.

*  En esta preguata, se esta consultando por 2 etapas del proceso de compra completamente diferentes, eso significa que deberia hacer una preguata para cada
etapa por separado. Obtener informacion es una etapa previa v la decision es la etapa final, pero otras etapas que no se estin tomando en cuenta.

*  Ademas de ello, la pregunta planteada y otras preguntas no tienen sentido. Y eso se debe a que no estin identificados correctamente los indicadores,

*  Para hacer preguntas de esta variable se debe considerar todas las etapas del proceso de compra v qué sucede en cada una de ellas, eso permitird elaborar el
cuestionario considerando el paso a paso v que sucede en todo este proceso, ademas de todos los factores que influyen en el comportamiento del consumidor,
porque los que consideras son solo algunas, pero faltan mas.

*  Esta observacion es para la mayoria de las preguntas que has elaborado.

En conclusion, el cuestionario no es aplicable debido a que no se consideran las dimensiones correctas, las preguntas estin mal planteadas y son muy pocas preguntas
para el estudio de una sola variable.

IV. PROMEDIO DE VALORACION: Deficiente
Lugar y Fecha: Trujillo, 08 de octubre del 2025,

FIRMA DEL EXPERTO INFORMANTE
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Ficha de Validacion de Instrumento

Trugillo, 06 de octubre del 2025
Mg Vaga Pelo Silvia Ana Vietoria

Presenta -

De mi consideracion:

Tenzo a hien dingirme a Ud para saludarlofa) muy cordialments v al
mismo tiempo presentarle el Instmmento de recolsccion de datos slaborado por
OTINIANO LAVADO HECTOR CELIN de la Facultad de Ciencias Admimstratmas ¥
Economicas del Programa de ESTUDIOS DE ADMINISTRACION de la Universidad
Catolica de Truplle. La mvestigacion tiene comeo fitule: INFLUENCIA DE LA
PUBLICIDAD ONLINE EN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN
UNA OPTICA DE TRUJILLO 2025,

En tal sentido, conocedores de su apoyo en el que hacer mvestigativo ¥ en el campo del
gjercicio profestonal recumrimes a Ud. para que se sirva colaborar como Juez experto de
la validacion dellos Instrumentols) que se utilizaran an la presente Investizacion.

Agradeciendole anticipadamente la atencion que se sima brindar a la
presente, le reitero mis sentimientos de consideracion v estima personal.

Afentaments,

Hector Celm Otmiane Lavada
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TABLA DE VALORACION DEL EXPERTO SOBRE LA PERTINENCLA DEL
INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:
Coloque en cada casilla la letra comrespondients al aspecto cualitative que la parece que
cumple cada Item v alternatrra de respuesta, segim los eniferios que a confinuacion se
datallan.
E=Excelents / B=Bueno / M= Mejorar / X=Eliminar / C= Cambiar

Las categorias a evaluar son: Fedaceion, contenido, congruencia ¥ pertimencia.
En la casilla de obseraciones puede sugerr el cambio o correspondencia.

Alternativas de Evaluacion

N° Ttems El B M X C Observaciones

1. Existen diferentes campafias
publicitanas sobre los productos
opticos que la empresa ofrece. X

2. Las campanas publicitarias
cuentan con el asesoramiento
sobre los beneficios de los

praductos apticos. X

3. Las campanias publicitarias de
los productes apticos myolucran
a mifios, jovensas v adulfos. X

4. Los medios de comunicacion
inflwven en su decision de
compra de los productos aptices. X

5. Recibio alguma ez un volante
sobre productos opticos que

ofrece 1a empresa. X
&, Escucho en la radio un

anuneis sobre productos epticos

de la emprasa. X

7. La pagina web de la empresa
llama su atencion con los
productos que ofrece. X

8. Vo en la television algin
comercial que la llamo la
atencion sobre los productos que
la empresa ofrece. X

9. Ultimaments ha 1isto
anuncios publicitarios en las

redes sociales sobre la optica. X
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110, Vio mas publicidad sobre la
optica en la red social de

Facebook. X

11. Comeo consumader reconoce
muchos nombres de mareas de
los productos apticos que se
amunelan en Instagram. X

12. Tik Tok es la platafonna en la
que mas publicidad ha visto sobre
productos opticos de la empresa.
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CONCLUSION DE LA EVALUACION:

DEFICIENTE | ACEPTARLE BUEND EXCELENTE
Ceongruencia de Items X
Amplitud de contenide X
Redaceion de los Items X
Clanidad v precision X
Pertmnencia X

Evaluado por:

APELLIDOS ¥ NOMBRES: Mz, Silvia Ana Victona Vega Polo
COLEGIATUFRA- 0B&73

DN 44893552

"

Firma
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I. DATOS GENERALES

UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

1.1 Apellidos y nombres del informante: Vega Polo Silvia Ana Victoria
1.2 Institucién donde labora: UCT

1.3 Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Cuestionario (Publicidad online)
1.4 Autor del instrumento: Hector Celin Otiniano Lavado

1.5 Titulo de la Investigacién: Influencia de la publicidad online en el comportamiento del consumidor en una optica de Trujillo 2025,
II. ASPECTOS DE VALIDACION

DEFICIENTE BATA REGULAR BUENA MUY BUENA
INDICADORES CRITERIOS [ IT 1] [1] b ] 3T E[] Ea) 16 B3] 6 ] [ &5 T | BT & a7 L[]
1] I5 1] 25 30 35 EX] 45 E] 35 1] [ ] T3 i) B a0 3 100

Esta formulado con lenguaje X
1. CLARIDAD apropiado.

Esta expresado en conductas X
I OBIETIVIDAD observables.

Adecuado al avance da la X
JACTUALIDAD ciencia pedagogica

] Existe uns ofganizacion lagica X

4 ORGANIZACION

Comprende los aspectos en X
S SUFICIENCIA cantidad v calidad

Adecuado para valorar X
6 INTENCIONALIDAD estrategias urilizadas

Basado en aspectos 1eorico- X
T.COMSISTEMNCIA cientificos

Enire dimensiones, indices e X
8.COHERENCIA indicadores

. La estrategia responde al X

S METODOLOGIA proposite del diagnastico

Es itil ¥ funcional para la X
10.PERTINENCIA investigacion,
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IILOPINION DE APLICABILIDATY: ...\ttt it e et e oo et e oo e e e e e e et e e e et e e et e e e e e e e e e e,

Lugar y Fecha: Trujille 06 de octubre

FIRMA DEL EXPERTO INFORMANTE
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TABLA DE VALORACTON DEL EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL

INSTRUMENTO
INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla [a letra comrespondients al aspecto cualitative que le parece que
cumple cada Item v alternatrva de respuesta, segim los eriterios que a confimmacion se
datallan.

E=Excelents / B= Busno / M= Mejorar / X= Elimmnar / C= Cambiar

7 : Redaccion, contenido, congruencia v pertmencia.
En la casilla de obseraciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

Alternativas de Evaluacion

N° Ttems E B M X C Obzervaciones

1. Obtisnes mformacion v
toman las decisionas para
optar un producto optico. X

2. Fealizas tus compras en
la empresa optica de
acuerdo a o estado de
amime X

3. La compra de un

producto ophico es por la
influencia de los demas. X

4. Las condiciones
sconomicas afectan la
manera en que distribuyes
tu dinaro para comprar un
producto optico. X

5. Te sientes contente con
los productos que
adguisres en la emprasza
aptica segim tu eleccion.

X
6. Cuestionas tu eleccion a
la hora de comprar
productos ofrecidos per la
empresa opiica.
X
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CONCLUSION DE LA EVALUACION:

DEFICIENTE | ACEFTABLE BUENG EXCELENTE
Congroencia de Items X
Amplitnd de contenido X
Fedaceion da los Ttems x
Clandad v precision X
Partmencia X
Evaluado por:
APELLIDOS Y NOMEBRES: Vega Polo Silvia Ana Victoria
COLEGIATURA- 08673
DIMI: 44993552
o
Firma
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

IV.DATOS GENERALES

1.6 Apellidos y nombres del informante: Vega Polo Silvia Ana Victoria

1.7 Institucion dende labora: UCT

1.8 Nombre del Instrumento motive de Evaluacion: Cuestionario (Comportamiento del consumidor)

1.9 Autor del instrumento: Hector Celin Otiniano Lavado

1.10 Titulo de la Investigacion: Influencia de la publicidad online en el comportamiento del consumidor en una optica de Trugillo 2025

V. ASPECTOS DE VALIDACION

DEFICIENTE BATJA REGULAR BUEXNA MUY BUENA
INDICADORES CRITERIDS 0 J]a T T& [:1} I [ 31 [ 3§ [ 4T [ 46 [ 3T [ 58 [1} 65 [ 71 [ 78 | BI | &6 | 91 | 96
3 W [ 15 [ 5 LHIEENENEREDNERE] 3 T |73 | B | B | %0 3

Esta formulado con lenguajs X
1. CLARIDAD apropiado.

Esta expresado =n conductas X
T OBIETIVIDAD observables

Adecuado al avance de la X
JACTUALIDAD ciencia pedagogica

] Existe una organizacion logica X

4 ORGAMNIZACION

Comprende los aspectos en X
S SUFICIENCIA cantidad ¥ calidad

Adecuado para valorar X
GINTENCIONALIDAD esirategias uiilizadas

Basado en aspactos t20rico- X
T.COMSISTENCIA cientificos

Entre dimensionss, indices & 4
8 COHERENCIA indicadores

. La estrategia responde al X

o METODOLOGIA proposite del disgnestico

Es util y funcional para la X
10.PERTINENCIA investigacisn.




Lugar y Fecha: Trujillo 06 de octubre

FIRMA DEL EXPERTO INFORMANTE
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Anexo 6: Confiabilidad del instrumento

Confiabilidad del instrumento de la variable Publicidad online

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
861 12

Se observo que el resultado calculado de la prueba de coeficiente de alfa de Cronbach es
de 0.861, lo que indica un excelente grado de aplicacion del instrumento en la muestra de

estudio.

Confiabilidad del instrumento de la variable Comportamiento del consumidor

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos

,883 6

Se observo que el resultado calculado de la prueba de coeficiente de alfa de Cronbach es
de 0.883, lo que indica un excelente grado de aplicacion del instrumento en la muestra de

estudio.
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Anexo 7: Declaracion Jurada

DECLARACION JURADA
El abajo firmante, autor del trabaje de mvestigacion ttalado: Influencia de la publicadad
online en el comportanuents del conswmideor en una eptica de Trupllo 2023, egresade del
programa de estudios de Admangstracion de la Universidad Catelica de Trupllo Benedicto
XV, declaro bajo juramento lo sigurente:

Que, conforme a los Imsamentos sticos v metodologicos establecidos por la Unmrersidad,
v en cumnplimiento de las disposiciones establecidas para la presentacion de trabajos de
imvestizacion, manifieste que en el presente astudio no se consigna en el titulo el nombre
especifico de la mstiucion, empresa w orgamzacion e la que se ha desarrollade el estudio
de caso o recojo de mnformacion.

Por tal meotive, no resulta necesano admntar el modelo de consentimiento asentmusnto
mformade porque el hacerlo publico o el presentarlo con los nombres v datos de los
participantes delataria la mstitucien/'empresa donde se realizo la mstitucion. S embargo,
declaro que se conto con el consentimianto o asentimients de todes los participantes, ¥
de esta manera respeto asi el prmerpio de confidencialidad v anommato de las mstitucion
o participantss mvoluerados indirectaments.

Me comprometo a mantener la reserva de la mformacion obtemida, vhlizandola
lmicamente con fines acadéemices v de acuerde con los primcipies eficos de la

imvestizacion clentifica establecides por 1a TICT.

En constancia de lo declarado, firmo 1a presente en la ciudad de Truplle, alos 27 del mes
de noiembre dal 2025

Hector Celin Otiniano Lavado

DNI N T6TIT08E

Firma:
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Anexo 8: Reporte de Turnitin

,ﬂ turnitin  magine i de 39 oruda

Selene Celeste Palma Elorreaga
OTINIANO_LAVADO_HECTOR_CELIN

B rErORTE 15

Detalles del documento

Identificador de la entrega
Errekd=3117: 570345852

Fecha de entrega

2 mar H26, 1214 GMT-5

Fecha de descarga

3 mar H26, 1230 GMT-5

Mombre del archiheo

5. OTINIAND LAVADD HECTOR CELIN [TURMITIN)doox

Tamafio del archivo
TSSEKB

|n turni‘tin Péging 1 de 39 - Pertda

Mmraiicador dula anrnega  (rreokd=3117:EP004E 0

35 paginas
11.167 palabras

58 698 aracteres

Mamificador dela antrega  irreokd=3117:5PIGMGED

98



Er'j TIFMITIN  magine 2o 39 - Deseripiton goneesl da negrided Marafleador e b antrega [Freokodn 1 REPOEED

10% Similitud general

El total combinado de todas las coincidencias, inchuidas las fuentes superpuestas, paraca..

Filtrade desde el informe

¥ Cpincidercias menores {menos de 10 palabras)

Fuentes principales

9% @) Fuentesdelnternet

1% [ Publicaciones

&% & Trabajos entregadeos (rabajos del estudiarte)

Marcas de integridad

M.* de alertas de integridad para reviskén
Les algerisos de nussire shtema sralizan un docurments an profundided para
biscar incensktencles gue parmsitinian distirguirks de ura efnegs romal, 51
adwermiros algo enrafie, ks mancames como una alerta pars que pusda revisaio.

Lina rearca de slerla no e nectsariaments un indicader de problemes. Sinembangs,
recoffandame qus preste stenclde ¥ la revise

gﬂ turnitin  meoine e 39 Descripciie genersl da Ineegridad Maraifeador do ls sitrags (Peski=dt1TEMEAED
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;ﬂturnitin it 5 30 - Diicrigel e genacl 4 Integridict

Fuentes principales

9% @ Fuentes de Internet
1% [l Publicaciones
&% L Trabajos entregados (rabajos del estudianite)

Fuentes principales

Las fuentes con el mayor nidmers de coincidencizs denitro de la entrega, Las fusnbes superpusstss no se mostrardn,

Q@ -

renatl. sunedu.gob.pe

€

Universidad Cesar Vallejo on 2025-12-04

€)oo

Universidad Cesar Vallejo on 2025-08-10

Q@ e

dspace.ups. edu.ec

a Intemet

ol huairudlle. net

n Intemet

alicla concytecgob.pe

7 i iien

Universidad Cesar Vallejo on 2026-01-05

oo

Universidad Casar Vallejo on 2025-07-04

o -

repositor|o. uctedu pe

@rioesca

Universidad Privada del Norte an 2024-11-25

€ wooecca

Universidad San Ignaclo de Loyola on 2022-06-28

;ﬂturnitin Plging 5 da 30 - Ducier s groroeel da Inegridid

1%

1%

1%

1%

1%

1%

1%

1%

Eal

Eal

Marificpdor dels ammega Preoki31 17006 R0

Marificpdor dels ammega Preoki31 17006 R0
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Anexo 9: Reporte de escritura de Inteligencia Artificial

.ﬂ turnitin  wegne 1 237 porda Muraficadon de b eniregs (Freokk= 311 TEMOEED

Selene Celeste Palma Elorreaga
OTINIANO_LAVADO_HECTOR_CELIN

B reroRTE 15

Detalles del documento

Identificador de la entrega
troold=3117:57 0346892 35 paginas

Fecha de entrega 11.157 palabras

23 mar 2025, 1214 GMT-5
5B G598 arateres

Fecha de descarga

23 mar 2026, 1220 GMT-5

Mombre del archibvo

5. OTINIAND LAVADD HECTOR CELIM [TURMITIM).doos

Tamafio del archiva

T55KB

Iﬂ tl..,lrl'li't'in Pisging 1 da 37 - Portsda Idwraificadon el anregs IrreokE=311TEPORME 8D
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Eﬂ TUPTItI  Figine 2 e 37 - Deseripeite genersl da |8 sscriors con 4 Marefieador de la antrega [Ffeaks=a11 TEMGEE

*% detectado como IA sl e et el
La deteccidn de LA inchuye ka posibiidad de que haya falsos positivos. Aunque Es asencial cormprander lok Nmies de la debeceitn du A antes de lomar declsionss
clerin texto en £sta entrega se generd probablemente con 1A, los puntajes auma del b ebap del esludante. Te denbare o ol mi nior=adtn se de

infericres al umbral del 20 % no aparscen porque tienen una mayor ik T de deteekin da 18 de Turritie abes de user |a berramieets.

probabiidad de falsos postivos.

Avies begal

Nm-m'?uhudn i eIt s £om LA esuh dhafuds pars syudar b aeaddinions & Santifos bas gue Bodiien habe'ss prepar st mediarts uha harrarents da Lo genestiva. B3 peaibla
U fraEra snlusclde de ascritura oon 18 o shimpre sea prectss (e b posbilded de que el srrdemaments redacciones probablarmerte garmrades por humant oo
g e por U, y redecciones probabberente ganeradad por 18 coffs gehensdes por Rumandd], pof lo i fo el warse coms Grkoo fundsmsntlo par spllcsr serckormd & Un estudlenis.
Pari Shabairrirar 51 o un cico de disPonisticed scaddmics, 58 N de unh aseraink mapon y o ook humaes, juss com b aplicackn de i pollticn sceddmices especiica da L
orgarizecide,

Preguntas frecuentes

pCémas deberla interpretar los falsos positivos y &l porcentaje de escritura con 1A de Tumnitin?
El porcentaje que se musstra &n &l reporte de esoriwra oon LA es la cantidad del texto calificado n la entrega que el models de
deteccién de escrtura con LA de Turnitin d s generd probabk The: con LA desde un modelo de lenguaje de gran amalio, Y

Los falsos positives (que marcan inoormectaments alertas de texto escrito por humanas coma gerserado oon LA) son una posibilidad .
en los modelos de LA

Los puritajes de debeccidn de LA inferiores al 20 %, que no aparecen en reportes nuevos, tienen una mayor probabilidad de ser
falsos positivas. Fara redudr la probabilidad de malinterpretacidn, no se atribuye ninglin puntaje o resaltado y se indican con un
asterisoo en ef reporte (Y%

El porcentaje de escritura con LA no debe ser e Unico fundamento para determinar si ha cowmido una mala conducta. E
revisorfinstructor deberia usar el porcentaje como un medio para inidar una conversaciin formativa oon sus estudiantes o usario
para examinar &l ejercicio entregado segiin las politicas de |a escuela.

FQué significa “texto cal ficado 7

Muestro modelo sélo procesa texto calificsde en la forma de escritura de formato largo. La escritura de formate larges se refiere a los enunciades individuales en
péirrafos que constituyen una parte mds grande del trabago esorito, como un ensayo, una disertacidn, un artioulo, etc. B texto calficado que se ha determinado que
s& generd probablemente con LA se resaltard en color dan en la entrega.

El testo no calficado, comio wiletas, bibliografias comentadas, etc, no se procesard y puede crear dsparidad entre los puntos destacados de la entrega y el
porcentaje mostrado.

H TUFMITIN Pesine 2 de 37 - Deseripeide ganaral da Ls sscrinons com 1 Maraicator del artregh (Frenksa117:EMAMHII
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