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RESUMEN

El objetivo de la investigacion fue establecer la relacion entre el marketing digital y el nivel de
ventas en los negocios de los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”
(NRUS), provincia de Ica, 2021. Método: fue una investigacion tipo aplicada, el nivel descriptivo
comparativo y el disefio no experimental. Resultados: las variables marketing digital y nivel de
ventas el 93.8% respondieron que el marketing digital ha incrementado el nivel de sus ventas;
asimismo, las variables equipos digitales y nivel de ventas el 91.8% respondieron que el si tengo
equipos digitales para desarrollar el marketing digital en sus ventas; la comparacion de las variables
equipos y ordenadores digitales y nivel de ventas el 93.8% respondieron que si cuento con equipos
y ordenadores digitales para realizar el marketing digital y la comparacion de las variables
publicidad digital y nivel de ventas donde el 93.8% respondieron que tienen informacion al instante
y mas detallada. Lo que demuestra que existe relacion significancia entre las variables con un nivel
de significancia (bilateral) de 0,000 menor a 0,05, es rechazando las hipotesis nulas y aceptandose
las hipdtesis alternas planteadas en la investigacion. Conclusion: del analisis de los resultados
afirmamos que existe la relacion entre el marketing digital y el nivel de ventas en los negocios de
los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS), provincia de Ica,
2021, donde el 93.8% de los encuestados indicaron que el marketing guarda relacion con el nivel de

sus ventas, con un grado de libertad de 2 y un nivel de significancia de 0.05.

Palabras claves: marketing digital, influencia, nivel de ventas, pequefios comerciantes, nuevo

régimen Unico simplificado.
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ABSTRACT

The objective of the research was to establish the relationship between digital marketing and the level
of sales in the businesses of small merchants of the "New Simplified Single Regime" (NRUS), Ica
province, 2021. Method was an applied type investigation, the comparative descriptive level and non-
experimental design. Results the variables digital marketing and sales level 93.8% responded that
digital marketing has increased the level of their sales; Likewise, the variables digital teams and sales
level, 91.8% responded that if I have digital teams to develop digital marketing in their sales; the
comparison of the variables digital equipment and computers and level of sales, 93.8% answered that
if I have digital equipment and computers to carry out digital marketing and the comparison of the
variables digital advertising and level of sales, where 93.8% answered that they have information
instantly and more detailed, which shows that there is a significant relationship between the variables
with a significance level (bilateral) of 0.000 less than 0.05, rejecting the null hypotheses and accepting
the alternate hypotheses silver in the research. Conclusion of the analysis of the results, we refined
that there is a relationship between digital marketing and the level of sales in the businesses of small
merchants of the "New Simplified Single Regime" (NRUS), province of Ica, 2021, where 93.8% of
the Respondents indicated that marketing is related to the level of their sales, with a degree of freedom

of 2 and a significance level of 0.05.

Keywords: digital marketing, influence, level of sales, small merchants, new simplified single

regime.
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I. INTRODUCCION

La investigacion estara referida al tema de mercadotecnia en el nivel de ventas de los pequefios
comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS), como no existe informacion sobre
el tema en mencion. Los pequenos comerciantes del NRUS, en donde no se lleva ningln tipo de
registro de cuentas, que los trabajadores son los mismos familiares no remunerados y no se encuentran
afiliados a ningln sistema de pension, ni cuentan con seguro de salud y trabajan mas de 60 horas
semanales (Camara de Comercio de Ica, 2020).

La principal caracteristica de este tipo de negocios es que su sistema tributario es muy simple. Para
poder investigar esta problematica es importante indicar sus causas. Una de ellas es el bajo nivel de
ventas. Se entiende por bajo nivel de ventas al cambiante ambiente econémico, la falta de publicidad
y las etapas estacionarias en el nivel de ventas, sin tener en cuenta la problematica de salud actual. El
bajo nivel de ventas en los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”
(NRUS), lo viven los microempresarios en sus pequeflos negocios que les permita obtener alguna
ganancia. Son sujetos que velan por su economia mediante algiin negocio individual donde generen
ingresos para mejorar su economia familiar o individual.

Por lo que el uso del marketing digital en este tipo de negocios puede ser una herramienta que les
permita incrementar su nivel de ventas mediante las diferentes formas de aplicacion de esta
herramienta digital, segmentando su mercado y conociendo los medios sociales mas utilizados por
sus potenciales clientes, las redes virtuales como Twitter, Facebook, Instagram, LinkedIn, etc., son
unas herramientas de poder alcanzar al cliente.

El estudio de este problema de la sociedad, se realizard por el interés de conocer como la
mercadotecnia virtual puede influir en el nivel de ventas en este tipo de negocios en la provincia de
Ica.

Esto nos permitira saber como influye el marketing digital en el nivel de ventas de los pequefios
negociantes de esta categoria. Por otra parte, conocer la problematica actual de dichos negociantes.
Indagar y profundizar desde el punto de vista empresarial, es el interés académico. Asimismo, nuestro
interés de aportar estadisticas actualizadas sobre este problema empresarial.

Desde el punto de vista profesional, como futura Licenciada en Administracion el interés radica en
conocer el contexto empresarial y social de como las variables independientes del nivel de ventas y
los negocios del NRUS (“Nuevo Régimen Unico Simplificado®) se desarrollan en el ambito

empresarial de la provincia de Ica.



2.1.

II. ESTRATEGIA METODOLOGICA

Antecedentes (local, nacional e Internacional)

2.1.1.

2.1.2.

Antecedentes Locales
En el ambito local, no se han encontrado trabajos de investigacion relacionados con la

investigacion

Antecedentes nacionales

- Marin R., Dimensiones de la mercadotecnia virtual para aumentar las ventas en las
MYPE del sector de servicios de seguridad integral. Tesis. Universidad Nacional
Mayor de San Marcos. Lima, Pert. 2019. Objetivo: Definir la influencia de las
relaciones de mercadotecnia digital, en el aumento de los comercios de una compaiiia
MYPE del sector de servicios de seguridad integral. Métodos: fue un estudio
exploratorio, el disefio no experimental, tipo aplicada y el nivel correlacional.
Resultados: los 35 encuestas realizadas a los clientes de la MYPE del area en
seguridad integral, ellos manifiestan que el 41.5% y 38.5% evaluan completamente
de acuerdo y de acuerdo individualmente en el area: Flujo, por otra lado el 19.0% y
2.0% consideran Regular y en desacuerdo, las 35 unidades muéstrales de la MYPE,
manifiestan el 38.5% y 49.9% estiman: completamente de acuerdo y de acuerdo
individualmente en el area: Formas de Negocios, por otra lado 6.5% y 3.5% evaltan:
Regular y En desacuerdo individualmente. Conclusion: Las superficies de la
mercadotecnia virtual son de mucha importancia del aumento de comercializaciones
en una MYPE del area servicios de seguridad integral; alcanzando un nivel de
confiabilidad del 95.0%.

- Villafuerte C. Dominio de la mercadotecnia virtual en la atraccion de clientes de la
compaiiia Confecciones Sofia Villafuerte. Villa El Salvador, Periodo enero a agosto
2017. Tesis. Universidad Nacional de Educacion Enrique Guzman y Valle. Lima,
Perta. 2019. Objetivo: Establecer como influye el marketing digital en el incremento
de clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte, Villa el Salvador, periodo
enero- agosto 2017. Métodos: La metodologia fue hipotético deductivo con un
enfoque cuantitativo, el tipo aplicada, el disefio no experimental y el nivel explicativo
— causal. Resultados: se vio que en la sociedad los clientes manifestaron que la
compafiia si tiene internet en sus locales, pero se logré6 un 34.0% de las

interrogaciones formuladas respondieron que la sociedad no ha usado el Internet,
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quiere sefalar, no se convierta en consumo corriente, sino una correcta inversion, la
compaiiia no se esta adecuando a la tecnologia. Conclusion: del analisis del ensayo
de Spearman, las variables tienen correlacion alta con un 0,986 y una significancia
inferior a 0,05. Concluye que la Mercadotecnia Virtual influye de forma alta la
percepcion de consumidor de la compania Fabricaciones Sofia Villafuerte, Villa El
Salvador, de enero - agosto, 2017; se puede afirmar que un correcto uso del
Marketing Digital influira de forma significativa en la atraccion de compradores.

- Muiios A. Impacto de la mercadotecnia digital en las ventas de las PYMES
exportadoras de joyeria de plata. Tesis. Universidad San Ignacio de Loyola. Lima,
Perti. 2018. Objetivo: Establecer el efecto de la ejecucion de mercadotecnia digital
como método en las ventas en PYMES exportadoras de joyeria de plata. Método El
estudio fue de tipo de investigacion fue no experimental, y el disefio descriptivo.
Resultados: el 56.3% si se aprecia que estar presente en redes sociales les permite
tener mayor publicidad, donde los entrevistados manifestaron estar de acuerdo con la
proposicion, con el 44% donde manifestaron totalmente de acuerdo, que el tener mas
presencia genera mejorar las ventas; produciria mayor venta si los productos fueran
mas vistos, el 50.0% precisd encontrarse de acuerdo con lo expresado, la cual es
fortalecido por el otro 50.0% de los administradores, que los compradores tienen
mayor vista de los producto aumentarian sus ventas, y también tendrian fidelizacion
y posicionamiento, reforzando de la misma forma el prestigio de la compaiia.
Conclusion: La ejecucion de la mercadotecnia virtual como método de
comercializacion conforme a los efectos logrados, se verifica que las entradas de las
PYMES estan explicadas por las variables independientes, y la variable

comunicacion que mas influye en el negocio con el 65%.

2.1.3. Antecedentes Internacionales
- Loépez E. Diseio de habilidades de mercadotecnia virtual para mejorar la visibilidad
y captacion de nuevos clientes de la empresa dotaciones y suministro de la costa
S.A.S en Monteria-Coérdoba. Tesis. Universidad Cooperativa de Colombia. 2019.
Objetivo: Definir estrategias de marketing digital para optimizar la localizacion y
fidelizacion de nuevos clientes de la empresa Suministro y Dotaciones de la Costa
S.A.S en Monteria — Cérdoba. Método Enfoque cualitativo y de tipo descriptivo.
Resultados: el 60.0% de la muestra son varones y el 40.0% son damas. Hay que
considerar que la mayoria de clientes son empresas que compran a través de un

representante o encargado, y el sexo de la persona encargada va a depender

11



directamente de la empresa. Por otra parte, un porcentaje hace referencia a clientes
independientes, pero no se logra discriminar con exactitud el sexo de estos clientes.
al 62.5% de los encuestados les parece muy indispensable aplicar herramientas de
Marketing Digital en la empresa y el 37.5% les parece indispensable. Los
colaboradores reconocen que las herramientas de Marketing Digital ayudaran a que
la empresa tenga una evolucién y se involucre de manera mas directa con estas
herramientas. Conclusion: Las acciones de Marketing Digital desarrolladas por la
sociedad Suministros y Dotaciones de la Costa S.A.S., permite conseguir un mejor
lugar ante los compradores, de esta forma puede competir con compafias que
ejecutan principios de Marketing Digital bien establecidas.

Riafio J; Pinzon N. Estrategia de mercadotecnia virtual para un comedor tipico en
Bogota. Caso de estudio: Restaurante Origen Bistr6. Tesis. Universidad Javeriana.
Bogota, Colombia. 2019. Objetivo: Establecer una tactica de mercadotecnia virtual
para la obtencion de mercados, averiguando las nuevas formas del uso de la
tecnologia para nuevos clientes meta para el restaurante Origen Bistro. Método: Es
una investigacion de un estudio de casos. Resultados: El 58.3% de los que
administran restaurantes de la muestra hicieron uso de telefonia mévil, computadoras
o Tablet. para hacer publicidad de su negocio, asimismo otra cantidad igual de ellos
cree que los clientes no iran al restaurante como consecuencia del uso de equipos
digitales. Gran parte de los encuestados que administran o empresarios de
restaurantes el 58.30%, hacer uso sitios web dedicados a la ubicacion de restaurants,
en menor porcentaje el 25.0% crearan propia herramienta web y el 16.60% usaran
herramientas digitales donde se pueden hallar todo tipo de cosas, sin que sean
especialistas en restaurantes.

Cabrera M. Impacto del uso de las herramientas sociales como estrategia de
mercadotecnia en los comercios de sociedad predial y mercantil Milatex S.A. Tesis.
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil. Ecuador. 2018. Objetivo: Establecer
el impacto del uso de las Redes Sociales como herramientas de la mercadotecnia en
las ventas de Sociedad Predial y Mercantil MILATEX S.A. Método: un estudio de
documental, de campo, y descriptivo con un orientacion cualitativa y cuantitativa.
Resultados: el total de la muestra fue de 294 sujetos de acuerdo a la muestra hallada.
De la muestra el 57.0% fueron demas, y su mayoria estan en un promedio edad de 25
- 35 afios; la forma informacion que le interesa el comprador de MILATEX S.A., por

tener un buen servicio. El resultado segln la tabla y grafico anteriores, fue que los
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encuestados prefieren encontrar en las redes sociales beneficios para ellos como son:
las promociones en un 48%, seguido por los cupones de descuentos con el 31%, este
tipo de contenido sin duda atraeria trafico a las redes sociales de la empresa.
Conclusion: MILATEX S.A. no ha logrado llegar con sus productos a la mayor
cantidad de clientes en el mercado; con sus débiles estrategias actuales de marketing.
La empresa no tiene imagen de marca. Y no le fue posible sobrellevar la crisis
econdémica de los tultimos afios, haciendo que sus ventas disminuyan, esto se ve

visualizado en los Estados Financieros de la empresa.

2.2. Bases teoricas

2.2.1. Marketing digital

- Marketing Digital en las Empresas

El Marketing Digital a través de Péaginas de internet, Correos Electronicos, Red
Social, Revista Digital, Radio Digital, video en YouTube y Blogs, son algunas de las
opciones que cuentan los negocios para ofrecer sus productos o servicios y asi
posicionarse en el mercado. Las ventajas de este tipo de publicidad es que los
mensajes por internet llegan en el momento, son recursos ecoldgicos y si estan bien
elaborados generan ventas y comunicacion (Arellano 2014).

El Marketing Digital (también conocido como Marketing Online, Mercadotecnia en
Internet, Marketing 2.0, o Cibermarketing), se caracteriza por el uso de estrategias de
ventas en Medios Digitales; se conforma como el Marketing en el cual se utilizan
dispositivos electronicos tales como: computadora, tableta, teléfono celular, teléfono
inteligente, consola de videojuego, Smart TV para involucrar a la parte interesada o
plataforma, como la web, aplicacion web (clasica, correo electronico, celulares y
Redes Sociales). Asimismo, por los medios de las redes digitales los mensajes SMS,
etc. (Torres, 2009). En la Publicidad, la vision de hacer llegar a los clientes los
mercados y bienes, asi satisfacer su necesidad generando satisfaccion de los clientes
(Fleming, P. & Lang, M.J.A. 2000).

Por otro lado Pérez, E.D (2001), manifestd que “el Mercadotecnia comercial es la
ejecucion de los destrezas de comercio trasladadas a los Canales Electronicos. Todos
los sistemas del universo off-line son copiadas y trasladadas a un nuevo mundo, el
mundo online. En el medio digital, surgen nuevas herramientas rapidamente, las
novedosas redes que surgen a diario y la opcién de mediciones veridicas en cada

pericia utilizadas.
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- Tendencias del Mercadotecnia Digital
La Sucursal SM electrénica (2017), determina los estilos de mercadotecnia:
De acuerdo con la filial, los mercados establecidos en los programas de tecnologia, y
en espacio actual, permitieron que las empresas y sus clientes estén sincronizados de
una manera rapida y veraz, los sujetos que poseen un celular inteligente estan
conectados mediante las redes sociales, lo que se ha transformado en un instrumento
eficaz para atraer a mas clientes.
La moda digital sobre contenidos, se encuentra repleta de videos y se dirige a los
puntos de conversacion de los interesados; con las paginas educativas, son
instrumentos eficientes en la ensefianza para los estudiantes; los banners tradicionales
se van dejando de lado para dar camino a la difusion virtual en modo de contenido
producidos de forma eficiente y de contexto (Herrera & Blanco, 2017).
El Boom del Celular y Comercializacion Social, un nicho completamente
solidificado, cargado de herramientas importantes de desarrollo rapido de
desembolsos mediante el celular, usado por las corporaciones electronicas:
Facebook, Google, Alibaba, Amazon, entre otras; fortalecen el ambiente digital, asi
los clientes puedan realizar todo lo que necesiten como: hacer transferencia,
desembolsos, chatear, adquisiciones, chatear con las amistades, conversar sin tener
que dejar las plataformas, y por consiguiente la comercializacion global.
La inteligencia artificial, son métodos operativos y funciones creados para facilitar
la existencia, como autos que se trasladan solos, herramientas virtuales, la interaccion
con el publico, equipos robustos, los cuales actian de forma inteligente.
Search Engine Optimization (SEQ), mejora la busqueda, el proceso de claridad en
la web, en las distintas herramientas como Bing, Yahoo o Google.
Los estilos de Social Media, es una herramienta de compra y venta de diferentes
servicios o productos mediante las redes sociales, como Facebook, Twitter,
Instagram, donde se incorpora nuevas y eficientes formas de hacer adquisiciones.
Asimismo, admite la generacidn de trabajo, proyectos, con diferentes formas.
Los estilos del Blogging, es un instrumento tecnoldgico que contribuye y posibilita
el incremento de buscar mediante la vos por el celular. Se pueden bajar los programas
y poder utilizarlas en los celulares. A pesar de eso, cada dia hay mayor cantidad de

bloggers quienes generan ingresos mediante sus blogs.
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Segtn Kirpatrick (2011), las herramientas virtuales, es un grupo de mecanismos y
herramientas que otorgan otra forma de realizar mercadotecnia de mercancias de
forma eficiente; y las mas frecuentes, se indican las siguientes:

Facebook: tiene su origen en el Claustro de Harvard, en sus inicios fue red donde se
conectaban los alumnos, posteriormente se ampli6 a los hogares, amistades, y
publico; permitiendo opinar, difundir, oir, reciprocidad de informacion, habiendo un
programa transformador y potenciador de Mercadotecnia comercial, y su fuerza esta
basada en la fidelidad de los suscriptores.

Twitter, es un servicio de microblogueo de informacion de acceso dinamico y rapido,
que permite realizar transmisiones en vivo, noticias, noticias, pensamientos,
comentarios libres, etc. Las cuentas son privados y libres, en donde los participantes
son seguidos o vistos utilizando el simbolo de arroba “@”, denominado “hashtag
arroba”. Asimismo, Linkedln, herramienta red virtual de titulados, se logra publicar
y colocar la hoja de vida individual, admite vincular profesionales con intereses en
comun, en la utilizacion de equipos en la mercadotecnia de productos que les deje
publicar y crear publicaciones de paginas definidas de la zona web.

Una herramienta importante es Google+ que, herramienta de red global, se desarrolla
velozmente, ya que exige a los interesados de Gmail a generar un correo en Google+;
visto la Mercadotecnia, una de los benéficos es surgir en lo equipos de navegacion,
y los vinculos en distintos formatos de relacion y paginas.

Como Armostrong & Kotler (2010), decia orientaciones de la mercadotecnia de
productos, repercute frecuentemente en alcanzar esa ansiada alegria a los
compradores, que posee dos objetivos, cautivar a otros compradores, y mantener a
los presentes. A pesar de eso, conseguir dar informacion y hallar a clientes que no
tienen predileccion por una mercancia es complicado debido a una saturacion del
mercado, Armostrong y Kotler indican medidas como dirigir la mercadotecnia:

En la denominacion de venta: es necesario generar operaciones de comercios y
ofertas a alto nivel.

En la denominacién de produccion: mejorar la eficiencia y calidad de la elaboracion,
asi como a las formas de venta.

En la denominacion de mercadotecnia para la compaiia: establecer los deseos y
necesidades de los clientes objetivo, y ofrecerles una complacencia mas atractiva que

la competencia.
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2.2.2.

Bajo la denominacion de mercadotecnia en el desarrollo del trabajo: tener
colaboradores que estén capacitados en comercializacion de productos, que ejecuten

los instrumentos de la tecnologia y que se acoplen a los avances de la tecnologia.

Nivel de ventas

Analisis de la situacion: En este periodo se debe observar los elementos del
mercado, los competidores, la venta, costo, beneficio, métodos de distribucion; es
decir, el analisis inicial.

Establecimiento de metas y objetivos: Se deben determinar objetivos y metas
organizadas, precisas y adecuadas, donde se plantea tacticas para lograr el resultado
previsto.

Determinacion del potencial de mercado: Es determinar las maximas ventas de la
industria (potencial de mercado) y las ventas altas para la empresa (potencial de
ventas). Con ese coste se empieza a realizar pronésticos.

Pronostico de ventas: Son realizadas para etapas de proyeccidon y se utilizan
diferentes métodos de calculo para establecer su valor. Incluyéndose técnicas
personales (posibilidades y pericia del vendedor o empresario) y objetivos (software
especializado y estadistica).

Un buen pronéstico al menos sigues los siguientes pasos:

Estudio y examen de la coyuntura.

Notificacion de los objetivos y metas de ventas.

Identificar los problemas y ocasiones especificas del mercado.

Perfeccionamiento de un adelanto previo de capitales.

Elaboracion de la exposicion del presupuesto.

Ejecucion del presupuesto y retroalimentacion habitual.

Seleccion de estrategias: Es importante escoger la mejor para la accidn,
encontrandose entre algunas de su taxonomia:

Estrategias de desarrollo.

Estrategias de cartera de clientes.

Estrategias de vision hacia el cliente

Desarrollo de actividades: Es la etapa donde se establecen las acciones, labores,

eventos y planes precisos para llevar a cabo la tactica.
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2.2.3.

Asignacion de recursos: Elegido el método y establecidas sus acciones se realiza los
pasos respectivos para la realizacion.

Control del plan: Es la conceptualizacion de medidas o estandar de trabajo (KPI) y
asimismo, un plan para controlar las acciones de mejora. Asegurandose que la
secciones se han realizado de conformidad a lo establecido (Acosta M. & Col. 2018).

Pequeiios comerciantes

Ley N° 28015 Ley de Promocion y Formalizacidon de la Micro y Pequefia Empresa,
fue publicada el 3 de julio del 2003 y su modificacion por el D.L. 1086 (28 de junio
del 2008) modificandose los Articulos (43°, 44°, 45°, 49°, 50° y 51°).

Microempresas
El principal criterio que usan para diferenciar los tipos de empresas, es el promedio
de ventas durante el afio. En las microempresas, sus ingresos anuales no deben de

superar las 150 UIT por este concepto.

Mediante Ley N° 30056 “Modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar
el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial” (02 de julio del 2013),

realizandose las siguientes modificaciones:

Ley MIPES D.S. N° 007-2008-TR Ley N° 30056

Ventas al afio Colaboradores Ventas al afo Trabajadores

Igual o menor a 150 | Hasta 10 Sin
Micro empresa Hasta 150 UIT

uIT trabajadores limites
Pequeia Igual o menor a | hasta 100 | Mayor de 150 UIT y hasta | Sin limites
empresa 1,700 UIT trabajadores 1,700 UIT
Mediana Mayor de 1,700 UIT y hasta | Sin limites
empresa 2,300 UIT

Fuente: SUNAT. 2020.

Asimismo, las Empresas Individuales de Responsabilidad Limitada (EIRL) pueden
pasar al Nuevo NRUS “Decreto Legislativo 937, Ley del Nuevo Régimen Unico
Simplificado”, si cumplen con los requisitos determinados en la regla.

Transferir la administracion del Registro Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
(REMYPE) vial Gabinete de Trabajo (MINTRA) y a la SUNAT.

Las microempresas inscritas en el REMYPE, tendran perdon en multas laborales y
tributos en los 03 afos iniciales desde su incorporacion y subsanen la infraccion. Las
sociedades acogidas a la categoria de la microempresa por el D.L. N° 1086, Ley de

promocion de la competitividad, legalizacion y crecimiento de la micro y pequefia
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empresa y del acceso al trabajo decente, ganaran un trato especifico en lo relacionado
a supervision del trabajo durante 03 (tres afios) sobre las sanciones y fiscalizacion
laboral.

El régimen laboral especial establecido mediante el D.L. N° 1086, es actualmente de
forma permanente.

El RLE (régimen laboral especial) de la microempresa promulgado por Ley N°
28015, Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequeiia Empresa, se
ampliara por 03 (tres) afios.

El1 TUO - Ley de Promocion de la MYPE promulgado mediante D.S. 007/2008/TR,
por lo que se llamara «Texto Unico Ordenado de la Ley de Impulso al Desarrollo
Productivo y al Crecimiento Empresarial».

La microempresa que en 02 (dos) afios calendarios continuos y supere el nivel de
ventas determinado (150 UIT por afio), podra seguir 01 (un afio) mas en categoria de
trabajo.

La pequefia empresa que en 02 (dos) afios calendarios continuos superen sus ingresos
determinado (1,700 UIT), podran seguir por tres (03) afios en el régimen laboral en
el que estan.

La mayoria de los negocios familiares toman esta forma de sociedad, en un inicio, no
es necesario fuerte capital de inversion. Por este motivo, se forman como alternativas

de crecimiento y tienen mas relevancia al interior del patrimonio (SUNAT, 2020)
Elementos de los pequeiios comerciantes:

Propuesta de valor al cliente: La combinacion para alcanzar el éxito y un lugar en
el mercado es investigar y alcanzar la satisfaccion plena del cliente, mas que
grandiosos servicios o productos que ofrecen. Los clientes invierten su dinero para
solucionar un problema o envolver una necesidad. Por lo que el ler principio para
generar una definicion de negocio rentable es que explique precisamente qué
necesidad del cliente solucionara y como se hara.

Mercado potencial: Un comercio tendra valor monetario sélo cuando gane en el
mercado. El 2do principio de una definicion de negocio adelantado es que presente
qué tan grandioso es y ser el cliente para el servicio o producto a vender, asi como
para qué comprado especifico o parte del mercado esta delineado y qué lo distinga

de su competidor.
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2.24.

Valor de innovacién: La palabra innovacion es usada continuamente en el
argumento de nuevos productos, los que son elaborados con metodologias usuales de
elaboracion y ofrecidos al comprador mediante los canales de ventas ya existentes.
Viabilidad: Esta investigacion de factibilidad o viabilidad debe tener, entre otras
variables, los recursos y el tiempo necesarios para realizar el proyecto, y las gracias
que consigue. Es necesario precisar en esta categoria que las ganancias seran
superiores que los gastos, 0 que existira una proporcion equitativa entre las dos.
Rentabilidad: Historicamente el célculo de renta de un comercio es realizado de la
manera siguiente: una sociedad compra servicios o material, y esto genera gastos. La
sociedad a su vez comercializa servicios o productos a los clientes o compradores, y

por lo que genera ingresos (Weinberger K. 2009).

Nuevo Régimen Unico Simplificado

Régimen Tributario del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS)

Es un dispositivo que simplifica los impuestos, usada en el Peru, por lo que los
contribuyentes pasivos inscritos al mismo pueden hacer sus pagos del Impuesto sobre
la Renta e Impuestos sobre ventas de forma vinculada a mediante un solo tributo
llamado “Nuevo Régimen Unico Simplificado”. Su regulacion presente trae causa
del D.L. N°. 937 (Aprobado el 14 de noviembre de 2003, y entr6 en vigencia desde
el 01 de enero de 2004), por el que se anula el NRUS (Régimen Unico Simplificado)
y se promulga el NRUS (Nuevo Régimen Unico Simplificado).

En la categoria se ubican los negocios de las personas naturales, teniendo como sus
compradores a los clientes finales. No hacen uso de sistema contable y solo hacer un
pago mensual a la SUNAT

Son incluidos en esta categoria, los pequefios negocios: tiendas de mercado,
zapaterias, bazares, bodegas, restaurantes, peluquerias, comercio de jugos, entre
otros.

Se clasifican por categorias:

Categoria 1: Su ingreso maximo de la compaiiia no debe exceder los S/ 5,000.00 por
mes. En categoria tributan S/ 20.00 por mes a la Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT).

Categoria 2: En esta categoria las compras ¢ ingresos de la persona natural con

comercio no deben exceden los S/ 8,000.00 al mes, deben de pagar un tributo por
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mes de S/ 50.00 a la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion
Tributaria.

Comprobantes de pago: Los unicos comprobantes que emiten, son los tickets y
boletas de venta los cuales no tienen consecuencia tributaria. Estos comprobantes no
sustentan costos 0 gasto, ni otorgan beneficios a crédito fiscal, ya que no pagan el
IGV (Impuesto General a las Ventas).

No necesitan dar tickets o boleta de ventas por negocios inferiores a S/ 5.00, excepto
si el cliente lo solicite. Esta situacion se expide comprobante de comercializacion o
tickets por los negocios inferiores a S/ 5.00 hechas durante el dia.

Beneficios: Efectian un tributo por mes a la Stper Intendencia de Administracion
Tributaria, no necesitan sistemas contables, ni registros contables, a excepcion de
planilla de los colaboradores, y no hacen pagos mes a mes, ni al afio. Claramente, al
no otorgar facturas, los inscritos al NRUS no deben realizar la venta de servicios ni
de bienes a organizaciones que necesitan justificar sus costos.

No se incorporaran al NRUS: Las sociedades que anualmente no pasen los S/
96,000.00 en negocios totales o sus ventas del mes no pasen los S/8,000.00.

Por otro lado, cuando sus negocios las ejecuten en varias unidades econémicas; sus
activos fijos afectados a su actividad sean superiores a S/70,000.00, a excepto de
vehiculos y predios; brinden transportes de carga de mercaderias; efectien
exportaciones; realicen otro tipo de entretenimiento publico; asimismo, de los
subastadores publicos, notarios, corredores, empleados de aduana, corredores de
bolsa, y los corredores de seguros.

Asimismo, sean duefios de maquinas tragamonedas, transacciones de tragamonedas,
agencias de viaje, publicidad y propaganda, den bienes en consignacion,
comercializan combustibles, brinden servicios de terminales de almacenamiento,
depositos aduaneros y desarrollen negocios afectos al ISC y hagan negocios que
tributen por el comercio de arroz pilado.

Registro en el nuevo RUS:

Se precisa:

Los que comiencen diligencias en el proceso del ejercicio y posteriormente se
registrase en el Régimen Unico de Contribuyente.[s}:p]

Las personas con derechos y obligaciones tributarias que proceden del RER (régimen
genera) y del Régimen MYPE Tributario, el traslado al NRUS solo se realizara luego

de la declaracion jurada durante el mes enero de cada afio.
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Las personas con derechos y obligaciones tributarias daran de baja a los
comprobantes que sustentan costos, gasto, y crédito fiscal. [gualmente, deben dar de
baja los locales anexos informados ante la SUNAT.

Del comienzo de afio (enero), el afiliado al nuevo RUS tendra que tributar y pagar a

la SUNAT el impuesto del mes al que concierna a su condicion (SUNAT. 2020).

2.3. Marco conceptual

2.3.1.

2.3.2.

2.3.3.

2.34.

2.3.5.

2.3.6.

2.3.7.

2.3.8.

2.3.9.

Equipos digitales: es el conjunto de dispositivos que son utilizados para la
transformacion, generacion, procesamiento, manejo y almacenamiento de sefales

digitales (Torres, C. 2009).

Fidelizacion digital: es la satisfaccion del cliente, atendiendo sus necesidades,
previamente analizadas en repetidas ventas, mediante los medios digitales (Torres, C.

2009).

Flujo digital: Sistema de trabajo en la que cada fase del protocolo de ventas esta

mediada por un recurso digital (Torres, C. 2009).

Marketing digital: son las estrategias y acciones comerciales o publicitarias o que se

realizan en los medios y canales de internet (Torres, C. 2009).

Micro y pequefia empresa: la conforman personas juridicas o naturales que se dedican
a actividades como transformacion, produccion, extraccion, comercializacion de

bienes o a brindar de servicios (SUNAT, 2020).

Nivel de ventas: es el grupo de servicios prestados o ventas de productos que se han

llevado a cabo en una empresa en un tiempo determinado (Weinberger K. 2009).

Ordenadores digitales: Los dispositivos de mando, de los dispositivos de ingreso y
salida, de la memoria y del dispositivo de calculo de la informacion las cuales son
almacenados y recuperados de la memoria de acuerdo a la orden emitida por el

programador (Torres, C. 2009).

Pequefios comerciantes: son los proveedores o empresas cuyo volumen de ventas no

son superiores a un determinado monto en un afio fiscal (SUNAT, 2020).

Publicidad digital: son todas las formas de promover un servicio, producto, mediante
los canales y dispositivos. Por lo que mas que promover, permite conectarse con el

publico objetivo y generar una relacion con los clientes potenciales (Torres, C. 2009).
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24.

2.5.

2.3.10. Plataformas digitales: es el espacio de Internet, diversito o portal, que permite guardar

distintos tipos de informacion tanto individual como a nivel de empresas (Torres, C.

2009).

2.3.11. Redes sociales: sistemas creados en Internet por organizaciones o personas que se

conectan a partir de valores o intereses comunes (Torres, C. 2009).

2.3.12. Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS): Régimen tributario el cual fue creado

pensado en los pequefios empresarios, comerciantes y/o productores. Este consiste en
el pago de una cuota mensual, la cual va a depender de los ingresos brutos o

adquisiciones mensuales (SUNAT, 2020).

2.3.13. Tecnologia de la informacidon: es la aplicacion de equipos y ordenadores de

telecomunicacion para transmitir, recuperar, almacenar y manejar datos,

frecuentemente usados en los negocios u otras empresas (Torres, C. 2009).

Marco legal

Dec. Leg. N°. 937 (Aprobado ¢l 14 de noviembre de 2003, y entrd en vigencia desde el
01 de enero de 2004)

El régimen laboral especial establecido mediante el Dec. Leg. N° 1086, es actualmente
de forma permanente.

El RLE (régimen laboral especial) de la microempresa promulgado por Ley N° 28015,
Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa, se ampliard por 03
(tres) afios.

El TUO - Ley de Promocion de la MYPE promulgado mediante D.S. 007/2008/TR, por
lo que se llamara «Texto Unico Ordenado de la Ley de Impulso al Desarrollo Productivo
y al Crecimiento Empresarial».

Ley N° 28015 Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequetia.

Situacion Problematica.

El nivel de ventas en los negocios del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS), en
la provincia de Ica, actualmente estd condicionado al cambiante ambiente econdmico, la
falta de publicidad y las etapas estacionarias, sin tener en cuenta la problematica de salud
actual en la provincia de Ica. (Camara de Comercio de Ica, 2020)

Se caracteriza por ser negocios de pequefios microempresarios, enfocado unicamente al

volumen de sus ventas cuyo fin es mas de recaudador.
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A nivel nacional, alrededor de 700 mil personas estan inscritos en el NRUS de los cuales el
90% paga S/ 20.00 soles de renta mensual (SUNAT, 2020) quienes son esos pequefios
comerciantes personas naturales que se dedican a la venta de abarrotes generalmente ubicadas
en su domicilio, por lo que el volumen de sus ventas en este tipo de negocios estd marcado
por la cambiante situacion de la economia, la falta de estrategias publicitarias y la
estacionalidad en las ventas de sus productos. En esta investigacion, se trata de determinar si
hay influencia significativa de la mercadotecnia virtual sobre el volumen de su comercio de

pequefios comerciantes de la categoria antes mencionada en la provincia de Ica.

2.5.1. Formulacion del Problema
2.5.1.1. Problema General.
P.G.: ;Cual es larelacion entre el marketing digital y el nivel de ventas en los pequefios
comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS), provincia de

Ica, 20217

2.5.1.2. Problema Especifico
P.E. 1: ;Cual es la relacion entre los equipos digitales y el nivel de ventas en los
pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),

provincia de Ica, 2021?

P.E. 2: ;Cual es la relacion entre los ordenadores electronicos y el nivel de ventas en
los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”

(NRUS), provincia de Ica, 2021?

P.E. 3: ;Cual es la relacion entre las plataformas digitales y el nivel de ventas en los
pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),

provincia de Ica, 20217

P.E. 4: ;Cudl es la relacion entre la publicidad digital y el nivel de ventas en los
pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),

provincia de Ica, 20217
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2.5.2. Justificacion e importancia de la investigaciéon

2.5.2.1.

Justificacion de la investigacion

a. Justificacion geografica o espacial
Pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS) en la
provincia de Ica.

b. Justificacion temporal
Abril — setiembre del 2021. El tiempo se considerd desde abril en adelante.

c. Justificacion social
El trabajo de investigacion se realizo entre los pequefios comerciantes del “Nuevo
Régimen Unico Simplificado” (NRUS), con locales propios en los distritos de la
provincia de Ica.

d. Justificacion conceptual
El estudio del marketing digital y el nivel de negocios en las ultimas décadas, han
generado el surgimiento de diferentes conceptos o definiciones y teorias, las
cuales nos seran de utilidad para el desarrollo de la investigacion; entendiéndose
como marketing digital la utilizaciéon de estrategias para realizar comercio
mediante las plataformas digitales de comercializacion y como nivel de ventas al
conjunto de ventas de servicios o productos realizados en una empresa en un

tiempo determinado.

2.5.2.2. Importancia de la investigacion

La relevancia del estudio versa principalmente en analizar (estudiar) el marketing
digital, como influye en el nivel del negocio en los pequefios comerciantes del “Nuevo
Régimen Unico Simplificado” (NRUS) en la provincia de Ica. Las estrategias de
marketing son importantes para incrementar el nivel de ventas en una empresa, por lo
que la investigacion nos permitira demostrar de qué manera el marketing digital influye
en el nivel del negocio en los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico
Simplificado” (NRUS), provincia de Ica; brindandose informacion actualizada sobre
como influira el marketing digital en el nivel del negocio en los pequefios comerciantes
del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS), provincia de Ica, lo que permitira
a este tipo de negocio tener informacion actualizada para la toma de decisiones y asi
puedan generar ideas reales para desarrollar planes de marketing digital, que
contribuira brindar informacion a sus clientes y a potenciales clientes sobre los

productos que se expende en su negocio de forma rapida y actualizada
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2.5.3. Objetivos de la Investigacion.
2.5.3.1. Objetivo General.

0.G.: Establecer la relacion entre el marketing digital y el nivel de ventas en los
pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),

provincia de Ica, 2021

2.5.3.2. Objetivo Especifico.

O.E. 1: Establecer la relacion entre los equipos digitales y el nivel de ventas en los
pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),

provincia de Ica, 2021.

O.E. 2: Establecer la relacion entre los ordenadores electronicos y el nivel de ventas
en los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”

(NRUS), provincia de Ica, 2021.

O.E. 3: Establecer la relacion entre las plataformas digitales y el nivel de ventas en los
pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),

provincia de Ica, 2021.

O.E. 4: Establecer relacion entre la publicidad digital y el nivel de ventas en los
pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),

provincia de Ica, 2021.

2.5.4. Hipotesis de la Investigacion.

2.5.4.1. Hipétesis General.

H.G.: Existe una relacion directa entre el marketing digital y el nivel de ventas en los
pequefios comerciantes “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),

provincia de Ica, 2021.

2.5.4.2. Hipotesis Especifica.

H.E. 1: Existe una relacion directa entre los equipos digitales y el nivel de ventas
en los negocios del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS),
provincia de Ica, 2021.

H.E. 2: Existe una relacion directa entre los ordenadores electronicos y el nivel de
ventas en los negocios del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”

(NRUS), provincia de Ica, 2021.
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H.E. 3: Existe una relacion directa entre las plataformas digitales y el nivel de
ventas en los negocios del “Nuevo Régimen Unico Simplificado™
(NRUS), provincia de Ica, 2021.

H.E. 4: Existe una relacion directa entre la publicidad digital y el nivel de ventas
en los negocios del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS)

provincia de Ica 2021.

2.5.5. Variables de la Investigaciéon

2.5.5.1. Indicacion de Variables.
- Variable independiente

- Marketing digital.

- Variables dependientes

- Nivel de ventas en los pequefios comerciantes comprendidos en el “Nuevo

Régimen Unico Simplificado” (NRUS).
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2.5.6. Operacionalizacion de variables.

Variables Definicion conceptual Dimensiones Definicion operacional Indicadores
Equipos digitales
' ' Ordenadores
. Es el mecanismo del mercadeo que usa internet _
Variable o El uso de la tecnologia de la | electronicos
y tecnologia digitas en linea, como PC, telefonia | Tecnologia de | _ _
independiente ) o ) ) informacion para mejorar las
) . movil y otras plataformas y vias digitales para la informacion
Marketing digital o o ventas. Plataformas
comercializar productos y servicios. .
digitales
Publicidad digital
En economia, es una dimension contable donde Bajo
Variables incorporan los ingresos que una empresa, de su Incrementar el nivel de Medio
dependientes movimiento diario, en un espacio de tiempo ingreso en los pequefios Alt
0

Nivel de ventas en los
pequefios comerciantes
comprendidos en el
Nuevo Régimen Unico

Simplificado (NRUS).

establecido.

Es un régimen tributario establecido para los
pequefios productores y comerciantes, donde se
les autoriza el pago de una cuota fija mensual de
acuerdo a sus compras o ingresos, reemplazando

el pago de diferentes tributos.

Ingresos

negocios.

Categoria para pequefios
comerciantes que realizan una
cuota mensual fija segliin sus

ingresos.

Categoria 1
Categoria 2
Categoria

Especial
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2.6. Tipo, Nivel y disefio de la investigacion.

2.6.1.

2.6.2.

2.6.3.

Tipo de investigacion

La investigacion fue de tipo aplicada, en este tipo de investigacion la problematica
esta determinada y es acreditado por el cientifico. Por lo tanto, se utilizo el estudio,
para asi brindar respuesta a las interrogantes especificas. El estudio aplicado, también

denominada practica o empirica, busca conocer, para hacer, para actuar, construir y

modificar (Hernandez S. 2014).

Nivel de investigacion

La investigacion fue de nivel descriptiva comparativa, ya que estuvo orientado a
describir las variables en la muestra seleccionada, mediante el estudio del mismo. En
tal sentido, permito recolectar informacion y comparar las variables de estudio
(comercializacion de productos y nivel de comercios en el NRUS) en un espacio de

tiempo establecido tal y como se muestran en el ambiente (Hernandez S. 2014).

Diseiio de investigacion
No Experimental.
No experimental: porque se estudié en una situacion dada sin incorporar o manipular

alguna variable de estudio (Hernandez S. 2014).

2.7. Poblacion y Muestra.

2.7.1.

2.7.2.

Poblacion

La poblacién estuvo conformada por los 32,731 pequefios comerciantes del Nuevo

Régimen Unico Simplificado (NRUS) (SUNAT, 2020).

Muestra

La muestra se determiné utilizando la formula estadistica para poblaciones finitas,

siendo la formula la siguiente:

Zz*p*q*N
(E2*N)+ (2% p*q)

n=
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Desarrollo de la formula:

n= Muestra.

E= Error maximo permisible.

Z= Valor ajustado de la distribucién normal.

N= Tamaifio de la poblacion.

p= Proporcion de poblacion que tienen caracteristica de interés.

g= (1 —p) proporcion de la poblacion que no tiene la caracteristica de interés.

Siguiente informacion:

E = 0.05

z = 1.96
N = 32731
p = 0.5

q = 0.5

Reemplazando en la féormula:

Zz*p*q*N

"TEN)+ 22 prg)

B 1.962 % 0.5 % 0.5 * 32731
~ (0.052 %32731) + (1.96% * 0.5 % 0.5)

_ 31434.8524
"~ 81.825 + 0.9604

_ 31434.8524
~ 78.58473

n =400

n

n

La muestra estuvo conformada por 400 pequefios comerciantes del Nuevo

Régimen Unico Simplificado (NRUS).
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2.8.

2.9.

2.10.

2.11.

Técnicas de recoleccion de datos.

Entrevista personal, fue la interaccion personal con los encuestados.

La encuesta: “Segin Hernandez S. (2014), esta técnica consistio en la indagacion,
exploracion y recoleccion de datos, mediante items o preguntas formuladas directa o
indirectamente a los sujetos que constituyen la unidad de andlisis de estudio de

investigacion.

Instrumentos de recoleccion de datos.
Cuestionario: Consistid en un conjunto de preguntas, normalmente de varios tipos,
preparado sistematica y cuidadosamente, sobre los hechos y aspectos que interesan en una

investigacion o evaluacion, y que puede ser aplicado en formas variadas

Técnicas de procesamiento, analisis e interpretacion de resultados.
La técnica fue de manera estadistica, ya que el autor da a entender que el analisis estadistico
sera el punto de partida para abordar el tema en investigacion, todas ellas resultan ser

“evidencias mudas” de una situacion.

Validez y confiabilidad de los instrumentos
a) Validacion a través de juicios de expertos
Se verifico la eficacia de la encuesta de comercializacion de productos y el nivel de
ventas en los negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de
Ica:
A. Validez Interna
Se verifico que el instrumento sea construido de la concepcion técnica desglosando
en dimensiones, indicadores, € items, asi como el establecimiento de su sistema de
evaluacion de base al objetivo de investigacion, logrando medir lo que realmente
se indica en la investigacion.
B. Validez de constructo
Este proceso se efectué a la hipdtesis de acuerdo con Hernandez (2014). Se
especifico que las herramientas de comercializacion de productos el nivel de
negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica. Se

operacionaliza en zonas, dimensiones, indicadores ¢ items.
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C. Confiabilidad del instrumento
Es el grado en que un instrumento generara resultados coherentes y consistentes,
mediante el Coeficiente del Alfa de Cronbach. Quiere decir que su aplicacion en

forma repetida al mismo objetivo o sujeto, genere resultados iguales (Hernandez S.
2014).

Juicio de confianza de valores
No es confiable -1a0
Baja confiabilidad 0.01 a0.49
Moderada confiabilidad 0.50a0.75
Fuerte confiabilidad 0.76 a 0.89
Alta confiabilidad 09al

Fuente: Hernandez S. 2014
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III. RESULTADOS

3.1.  Contrastacion de Hipotesis Especificas.

3.1.1.

3.1.2.

Hipétesis Alterna (Y1).

Si existe una relacion directa entre los equipos digitales y el nivel de ventas en los
negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica, 2021
Hipotesis nula (Y1).

No existe una relacion directa entre los equipos digitales y el nivel de ventas en
los negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica,
2021

Para realizar la prueba de hipotesis, se ha fijado un nivel de significancia de [J =
_ 2
0.05 luego utilizando la formula estadistica x? = Y. (fof—ge) del Chi-Cuadrado; en

donde fo = es el valor observado y fe = es ¢l valor esperado que en nuestro
caso es de 173.177, asi mismo, asumiendo los siguientes grados de libertad de (f-1)
(C-1) = (3-1) (2-1)=2, con 1 = 0.05 obteniendo el valor de 5.99146 segln la tabla
del Chi Cuadrado.

Tablal.Pruebas de chi-cuadrado (Y1)

Significacion
A df asint(')%ica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 382,979* 2 0.000
Razon de verosimilitud 173.177 2 0.000
Asociacion lineal por lineal =~ 337.183 1 0.000

N de casos validos 400

a. 2 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,50.

Figural. Zona de aceptacion y rechazo (Y1)

b f(x k)
p

o by o s T
Sgeiew

AT L AT R
TR

¥<
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3.1.3.

3.1.4.

3.1.5.

Toma de decision (Y1)

Como el valor del Chi-cuadrado X? = 382.9979 es mayor que el obtenido de la
tabla = 5.99146. Entonces pertenece a la Region de Rechazo. Esto indica que se
rechaza la hipotesis nula y aceptar la hipodtesis alterna, donde se afirma que si
existe una relacion directa entre los equipos digitales y el nivel de ventas en los
negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica, 2021
Hipadtesis Alterna (Y2)

Si existe una relacion directa entre los ordenadores electronicos y el nivel de
ventas en los negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia
de Ica, 2021.

Hipadtesis nula (Y2)

No existe una relacion directa entre los ordenadores electronicos y el nivel de
ventas en los negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia
de Ica, 2021.

Para realizar la prueba de hipdtesis, se ha fijado un nivel de significancia de

_ o P roge 2 _ v (fo-f e)?
0 = 0.05 luego utilizando la férmula estadistica x —ZT del

Chi-Cuadrado; en donde fo = es el valor observado y fe = es el valor esperado
que en nuestro caso es de 173.177, asi mismo, asumiendo los siguientes grados de
libertad de (f-1) (C-1) =(3-1) (2-1)=2, con [J = 0.05 obteniendo el valor de 5.99146
segun la tabla del Chi Cuadrado.

Tabla2.Pruebas de chi-cuadrado (Y2)

Significacidn asintdtica

Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 382,979* 2 0.000
Razon de verosimilitud 173.177 2 0.000
Asociacion lineal por lineal 337.183 1 0.000
N de casos validos 400

b. 2 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es ,50.
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Figura2. Zona de aceptacion y rechazo (Y2)
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3.1.6.

3.1.7.

3.1.8.

Toma de decision (Y2)

Como el valor del Chi-cuadrado X? = 382.9979 es mayor que el obtenido de la
tabla = 5.99146. Entonces pertenece a la Region de Rechazo. Esto indica que se
rechaza la hipotesis nula y aceptar la hipotesis alterna, donde se afirma que si
existe una relacion directa entre los ordenadores electronicos y el nivel de ventas
en los negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de

Ica, 2021.

Hipotesis Alterna (Y3)
Si existe una relacion directa entre las plataformas digitales y el nivel de ventas en
los negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica,

2021.

Hipotesis nula (Y3)
No existe una relacion directa entre las plataformas digitales y el nivel de ventas
en los negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de

Ica, 2021.

Para realizar la prueba de hipdtesis, se ha fijado un nivel de significancia de

_ .- . ;s 2 _ v (fo-fe)?
0 = 0.05 luego utilizando la formula estadistica x _ZT del

Chi-Cuadrado; en donde fo = es el valor observado y fe = es el valor esperado

que en nuestro caso es de 101.684, asi mismo, asumiendo los siguientes grados de
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libertad de (f-1) (C-1) = (3-1) (2-1)=2, con [J = 0.05 obteniendo el valor de
5.99146 segln la tabla del Chi Cuadrado.

Tabla3.Pruebas de chi-cuadrado (Y3)

Valor Jf Significacion asintotica

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 250,000? 2 0.000
Razon de verosimilitud 101.684 2 0.000
Asociacion lineal por lineal 220.855 1 0.000
N de casos validos 400

a. 2 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es ,38.

Figura3. Zona de aceptacion y rechazo (Y3)
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Toma de decision (Y3)

Como el valor del Chi-cuadrado X* = 250.000 es mayor que el obtenido de la
tabla = 5.99146. Entonces pertenece a la Region de Rechazo. Esto indica que se
rechaza la hipotesis nula y aceptar la hipodtesis alterna, donde se afirma que si
existe una relacion directa entre las plataformas digitales y el nivel de ventas en
los negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica,

2021.
Hipadtesis Alterna (Y4)

Si existe una relacion directa entre la publicidad digital y el nivel de ventas en los

negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS) provincia de Ica 2021.
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3.1.11. Hipotesis nula (Y4)

No existe una relacion directa entre la publicidad digital y el nivel de ventas en los
negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS) provincia de Ica 2021.
Para realizar la prueba de hipoétesis, se ha fijado un nivel de significancia de

(fo—fe)?
T del

Chi-Cuadrado; en donde fo = es el valor observado y fe = es el valor esperado

0 = 0.05 luego utilizando la férmula estadistica x2 =Y

que en nuestro caso es de 283.777, asi mismo, asumiendo los siguientes grados de
libertad de (f-1) (C-1) = (2-1) (2-1)=1, con [ = 0.05 obteniendo el valor de
3.84146 segun la tabla del Chi Cuadrado.

Tabla4.Pruebas de chi-cuadrado (Y4)

Significacion  Significacion  Significacion
Valor df asintdtica exacta exacta
(bilateral) (bilateral) (unilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 296,566* 1 0.000
Correccion de continuidad 283.777 1 0.000
Razon de verosimilitud 150.479 1 0.000
Prueba exacta de Fisher 0.000 0.000
Asociacion lineal por lineal ~— 295.824 1 0.000

N de casos validos 400

a. 1 casillas (25,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es

2,06.

b. Sélo se ha calculado para una tabla 2x2

Figurad4. Zona de aceptacion y rechazo (Y4)
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3.1.12. Toma de decision (Y4)

Como el valor del Chi-cuadrado X? = 296.566 es mayor que el obtenido de la

tabla = 3.84146. Entonces pertenece a la Region de Rechazo. Esto indica que se rechaza

la hipotesis nula y aceptar la hipdtesis alterna, donde se afirma que Si existe una relacion
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directa entre la publicidad digital y el nivel de ventas en los negocios del Nuevo Régimen

Unico Simplificado (NRUS) provincia de Ica 2021.

3.2.  Contrastacion de Hipotesis General.

3.2.1.

3.2.2.

Hipotesis Alterna (YS)

Si existe una relacion directa entre el marketing digital y el nivel de ventas en los
negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica, 2021.
Hipétesis nula (Y5)

No existe una relacion directa entre el marketing digital y el nivel de ventas en los
negocios del Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica, 2021.

Para realizar la prueba de hipdtesis, se ha fijado un nivel de significancia

_ o p - 2 _ v (fo—fe)?
de [ = 0.05 luego utilizando la formula estadistica x° = ZT del

Chi-Cuadrado; en donde fo = es el valor observado y fe = es el valor esperado
que en nuestro caso es de 173.777, asi mismo, asumiendo los siguientes grados de
libertad de (f-1) (C-1) = (3-1) (2-1)=2, con [J = 0.05 obteniendo el valor de 5.99146
segun la tabla del Chi Cuadrado.

Tabla5. Pruebas de chi-cuadrado (Y5)

Significacion

Valor df asintotica

(bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 382,979 2 0.000
Razon de verosimilitud 173.177 2 0.000
Asociacion lineal por lineal 337.183 1 0.000

N de casos validos 400

a. 2 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es ,50.

FiguraS. Zona de aceptacion y rechazo (Y5)
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3.2.3. Toma de decisién
Como el valor del Chi-cuadrado X? = 382.979 es mayor que el obtenido de la
tabla = 5.99146. Entonces pertenece a la Region de Rechazo. Esto indica que se rechaza
la hipotesis nula y aceptar la hipotesis alterna, donde se afirma que si existe una relacion
directa entre el marketing digital y el nivel de ventas en los negocios del Nuevo Régimen

Unico Simplificado (NRUS), provincia de Ica, 2021.

3.3. Presentacion e Interpretacion de Resultados

Tabla6. En qué categoria del NRUS esta

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje S
valido acumulado
Categoria 1 367 91.8 91.8 91.8
Categoria 2 9 23 2.2 94.0
Categoria especial 24 6.0 6.0 100.0
Total 400 100.0 100.0

Figura6. En qué categoria del RUS esta

En qué categoria del RUS esta

100 91.8
90
80
70
60
50
40
30
20
10 5 6.0
0 — [ ]

Categoria 1 Categoria 2 Categoria especial

Interpretacion: Se observa en la grafica el resultado de en qué categoria del NRUS esta el
91.8% respondieron en la categoria 1, el 2.2% en la categoria 2 y el 6.00% en la categoria

especial. Existiendo diferencia significativa en la categoria 1 sobre las otras categorias.
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Tabla7. Sabe usted los beneficios del Nuevo RUS

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Permite el pago de una 335 83.8 83.8 83.8
cuota mensual
Es un régimen para 32 8.0 8.0 91.8
personas juridicas
Permite la emision de 33 8.3 83 100.0
facturas
Total 400 100.0 100.0

Figura7. Sabe usted los beneficios del Nuevo RUS

Sabe usted los beneficios del Nuevo RUS

90 83.8
80
70
60
50
40
30

20
8.0 8.3
10

’ ] —

Permite el pago de una Es un régimen para Permite la emision de
cuota mensual personas juridicas facturas

Interpretacion: En la grafica se aprecia el resultado de la pregunta sabe usted los beneficios
del Nuevo RUS, el 83.8% respondieron que permite el pago de una cuota mensual, el 8.0%
es un régimen para personas juridicas y el 8.3% es un régimen para personas juridicas.

Existiendo diferencia significativa en permite el pago de una cuota mensual.
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Tabla8. Sabe usted. ;Qué es el marketing digital?

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado
Es una herramienta digital 392 98.0 98.0 98.0
Np es una herramienta 3 20 20 100.0
digital
Total 400 100.0 100.0
Figura8. Sabe usted. ;Qué es el marketing digital?
Sabe usted. ;Qué es el marketing digital?
120.0
98.0
100.0
80.0
60.0
40.0
20.0
2.0
0.0
Es una herramienta digital No es una herramienta digital

Interpretacion: En la grafica se presenta el resultado de la pregunta Sabe usted. ;Qué es el

marketing digital?, donde el 98.0% respondieron que es una herramienta digital y el 2.0%

que no es una herramienta digital. Existiendo diferencia significativa en es una herramienta

digital.
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Tabla9. Sabe usted. ;Quiénes son su publico objetivo?

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Los clientes habituales 213 53.3 53.3 533
La poblacién de la 187 46.8 46.8 100.0
provincia
Total 400 100.0 100.0

Figura9. Sabe usted. ;Quiénes son su publico objetivo?

Sabe usted. ;Quiénes son su publico objetivo?
54 53.3

52
50

48

46.8

46

44

42
Los clientes habituales La poblacién de la provincia

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la pregunta Sabe usted. ;Quiénes

son su publico objetivo? Donde el 53.3% que los clientes habituales y el 46.8% la poblacion

de la provincia.
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Tabla10. Sabe usted. ;Si su competencia utiliza el marketing digital
en sus ventas?

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Si tengo conocimiento que
utilizan marketing digital 367 o1.8 1.8 o1.8
No tengo conocimiento que
utilicen el marketing digital 33 8.3 8.3 100.0
Total 400 100.0 100.0

Figural0. Sabe usted. ;Si su competencia utiliza el marketing digital en

sus ventas?

Sabe usted. ;/Si su competencia utiliza el marketing digital en
sus ventas?

100 91.8
80
60
40
20 8.3
0 I
Si tengo conocimiento que utilizan No tengo conocimiento que utilicen
marketing digital el marketing digital

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la pregunta Sabe usted. ;Si su
competencia utiliza el marketing digital en sus ventas?, donde el 91.8% respondieron que si
tengo conocimiento que utilizan marketing digital y el 8.3% que no tengo conocimiento que
utilicen el marketing digital. Existiendo diferencia significativa en si tengo conocimiento que

utiliza marketing digital.
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Tablall. Cuenta su negocio con acceso a internet

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Si cuento con acceso a
. 400 100.0 100.0 100.0
internet
Figurall. ;Cuenta su negocio con acceso a internet?
(Cuenta su negocio con acceso a internet?
120.0
100.0
100.0
80.0
60.0
40.0
20.0
0.0

Si cuento con acceso a internet

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la pregunta Cuenta su negocio con

acceso a internet el 100% de los encuestados respondieron que si.
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Tablal2.

. Qué tipo de marketing digital utiliza en su negocio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
valido acumulado
Redes sociales 376 94.0 94.0 94.0
Telefonia movil 16 4.0 4.0 98.0
Ninguno 8 2.0 2.0 100.0
Total 400 100.0 100.0
Figural2. ;Qué tipo de marketing digital utiliza en su negocio?
(Qué tipo de marketing digital utiliza en su negocio?
100.0 94.0

90.0

80.0

70.0

60.0

50.0

40.0

30.0

20.0

10.0 4.0 2.0

Redes sociales Telefonia mévil Ninguno

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la pregunta Qué tipo de marketing

digital utiliza en su negocio donde el 94.0% respondieron en redes sociales, el 4.0% telefonia

movil y el 2.0% ninguno. Existiendo diferencia significativa en redes sociales sobre las otras

respuestas.

44



Tablal3. Sabe usted ;Cuales son las ventajas del marketing digital?

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Si €onozco l‘as' ventajas del 201 503 503 50.3
marketing digital
Ml 'conocm'n?nto del marketing 182 455 455 958
digital es basico
No tengo conocimiento de las
ventajas del marketing digital 17 4.3 4.3 100.0
Total 400 100.0 100.0

Figural3. Sabe usted ;Cuales son las ventajas del marketing digital?

Sabe usted ;Cuales son las ventajas del marketing digital?

60
50.3
50 45.5
40
30
20
10 43
0 .
Si conozco las ventajas del Mi conocimiento del No tengo conocimiento de
marketing digital marketing digital es basico las ventajas del marketing
digital

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la pregunta Sabe usted ;Cuales son
las ventajas del marketing digital?, donde el 50.3% respondieron que Si conozco las ventajas
del marketing digital, el 45.5% que mi conocimiento del marketing digital es basico y el 4.3%

que no tengo conocimiento de las ventajas del marketing digital.
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Tablal4. El uso del marketing digital ha mejorado el nivel de sus

ventas
Frecuencia  Porcentaje Por(’:e'ntaje Porcentaje
valido acumulado

Si ha incrementado el nivel de 375 93 8 938 938
ventas
Np me ha generado mayor 25 6.3 6.3 100.0
nivel de venta
Total 400 100.0 100.0

Figural4. El uso del marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas
El uso del marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas
100 93.8
80
60
40

20
6.3

Si ha incrementado el nivel de ventas ~ No me ha generado mayor nivel de venta

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la pregunta ;El uso del marketing
digital ha mejorado el nivel de sus ventas?, donde el 93.8% respondieron si ha incrementado

el nivel de ventas y el 6.3% no me ha generado mayor nivel de ventas.
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Tablals. Sus clientes tienen mejor informacion sobre los productos y
ofertas mediante el marketing digital

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
a) Tienen informacion al instante
y més detallada 384 96.0 96.0 96.0
b) No le prestan mucha atencion
a la informacion del marketing 10 2.5 2.5 98.5
digital
¢) No tengo conocimiento si mis
clientes visitan las redes sociales 6 1.5 L5 100.0
Total 400 100.0 100.0

Figural5. Sus clientes tienen mejor informacion sobre los productos y

ofertas mediante el marketing digital

Sus clientes tienen mejor informacién sobre los productos y
ofertas mediante el marketing digital

120.0
96.0
100.0
80.0
60.0
40.0
200 25 1.5
0.0
Tienen informaciénal  No le prestan mucha No tengo conocimiento
instante y mas detallada atencion a la si mis clientes visitan las
informacion del redes sociales
marketing digital

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la pregunta Sus clientes tienen mejor
informacion sobre los productos y ofertas mediante el marketing digital, donde el 96.0%
respondieron que tienen informacion al instante y mas detallada, el 2.5% no le prestan mucha
atencion a la informacion del marketing digital y el 1.5% no tengo conocimiento si mis
clientes visitan las redes sociales. Existiendo diferencia significativa en tienen informacion

al instante y mas detallada sobre las otras respuestas.
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Tablalé. (Qué tipo de marketing digital utiliza en su negocio? (El
uso del marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

(El uso del marketing digital ha mejorado
(Qué tipo de marketing el nivel de sus ventas?
digital utiliza en su

Si ha incrementado  No me ha generado

negocio? el nivel de ventas  mayor nivel de venta Total
Redes Recuento 375 1 376
sociales % 93.8 0.3 94.0
Telefonia Recuento 0 16 16
movil % 0.0 4.0 4.0
Ninguno Recuento 0 8 8
% 0.0 2.0 2.0
Total Recuento 375 25 400
% 93.8 6.3 100.0

Figural6. ;Qué tipo de marketing digital utiliza en su negocio? ;El uso del marketing

digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

Qué tipo de marketing digital utiliza en su negocio? (El uso del
marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

80
60
40
20
0.3 0.0 *0 0.0 20
0 |
Redes sociales Telefonia mévil Ninguno

m Si ha incrementado el nivel de ventas M No me ha generado mayor nivel de venta

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la comparacion de las variables
marketing digital y nivel de ventas donde el 93.8% respondieron que el marketing digital si
ha incrementado el nivel de sus ventas y el 4.0% no ha generado mayor nivel de ventas. Lo

que demuestra que existe relevancia significancia entre ambas variables.
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Tablal7. (Cuenta usted con equipos digitales para desarrollar el marketing
digital en sus ventas? ;El uso del marketing digital ha mejorado el
nivel de sus ventas?

(El uso del marketing digital ha

. . mejorado el nivel de sus ventas?
(Cuenta usted con equipos digitales d

para desarrollar el marketing digital en a) Si ha Total
sus ventas? incrementado  b) No me ha generado
el nivel de mayor nivel de venta
ventas
Si tengo equipos digitales Recuento 367 0 367
para desarrollar el %
marketing digital en sus 91.8 0.0 91.8
ventas
No tengo equipos Recuento 8 25 33
digitales para desarrollar %
el marketing digital en sus 2.0 6.3 83
ventas
Total Recuento 375 25 400
% 93.8 6.3 100.0

Figural7. ;Cuenta usted con equipos digitales para desarrollar el marketing digital en

sus ventas?*;El uso del marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

(Cuenta usted con equipos digitales para desarrollar el
marketing digital en sus ventas?*;El uso del marketing digital
ha mejorado el nivel de sus ventas?

100 91.8
80
60

40

20
2.0 0.0 6.3
0 E— |
Si ha incrementado el nivel de ventas  No me ha generado mayor nivel de venta

| Si tengo equipos digitales para desarrollar el marketing digital en sus ventas

® No me ha generado mayor nivel de venta

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la comparacion de las variables
equipos digitales y nivel de ventas donde el 91.8% respondieron que el si tengo equipos
digitales para desarrollar el marketing digital en sus ventas y el 6.3% No tengo equipos
digitales para desarrollar el marketing digital en sus ventas. Lo que demuestra que existe

relevancia significancia entre ambas variables.
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Tablal8. . Cuenta su negocio con equipos y ordenadores digitales?
,El uso del marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

(El uso del marketing digital ha
mejorado el nivel de sus ventas?

(Cuenta su negocio con equipos y

ordenadores digitales? Si ha Total
incrementado el  No me ha generado
nivel de ventas mayor nivel de venta
Si cuento con equipos Recuento 375 20 395
y ordenadores
digitales % 93.8 5.0 98.8
No cuento con Recuento 0 5 5
equipos y ordenadores
digitales % 0.0 1.3 1.3
Total Recuento 375 25 400
% 93.8 6.3 100.0

Figural8. ;Cuenta su negocio con equipos y ordenadores digitales?

,El uso del marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

(Cuenta su negocio con equipos y ordenadores digitales? ;El uso
del marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

100 93.8

80
60
40
20
0.0 5.0 1.3
0 |
Si ha incrementado el nivel de ventas No me ha generado mayor nivel de venta

B Si cuento con equipos y ordenadores digitales

B No cuento con equipos y ordenadores digitales

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la comparacion de las variables
equipos y ordenadores digitales y nivel de ventas donde el 93.8% respondieron que si cuento
con equipos y ordenadores digitales y el 1.3% no cuento con equipos y ordenadores digitales.

Lo que demuestra que existe relevancia significancia entre ambas variables.
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Tablal9. . ¢Sus clientes tienen mejor informacion sobre los productos
y ofertas mediante las plataformas de marketing digital? ;El uso del
marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

. Sus clientes tienen mejor (El uso del marketing digital ha mejorado
informacion sobre los productos y el nivel de sus ventas?
ofertas mediante las plataformas de = Total
marketing digital? Si ha incrementado  No me ha generado
el nivel de ventas  mayor nivel de venta
Tienen informaciéon  Recuento 375 9 384
Zlegﬁfge M 93.8 23 96.0
No le prestan mucha Recuento 0 10 10
atencion a la
informacion del % 0.0 2.5 2.5
marketing digital
No tengo Recuento 0 6 6
conocimiento si mis
clientes visitan las % 0.0 1.5 1.5
redes sociales
Total Recuento 375 25 400
% 93.8 6.3 100.0

Figural9. ;Sus clientes tienen mejor informacion sobre los productos y
ofertas mediante el marketing digital? ;El uso del marketing digital

ha mejorado el nivel de sus ventas?

(Sus clientes tienen mejor informacion sobre los productos y ofertas
mediante el marketing digital? ;El uso del marketing digital ha
mejorado el nivel de sus ventas?

93.8
100
50
2.3 0.0 2.5 0.0 1.5
O —_— —
Tienen informacion al No le prestan mucha atencién No tengo conocimiento si mis
instante y mas detallada ala informacion del clientes visitan las redes

marketing digital sociales

u Si ha incrementado el nivel de ventas B No me ha generado mayor nivel de venta

Interpretacion: En la grafica se observa el resultado de la comparacion de las variables
publicidad digital y nivel de ventas donde el 93.8% respondieron que Tienen informacion al
instante y mas detallada y el 2.5% No le prestan mucha atencion a la informacion del
marketing digital y el 1.5%. No tengo conocimiento si mis clientes visitan las redes sociales

Lo que demuestra que existe relevancia significancia entre ambas variables.
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IV. DISCUSION DE RESULTADOS

De analisis de los resultados dela investigacion donde se ha tenido como objetivo general
establecer la relacion entre el marketing digital y el nivel de ventas en los negocios de los
pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado” (NRUS), provincia de
Ica, 20211, donde se hallé que las variables marketing digital y nivel de ventas el 93.8%
respondieron que el marketing digital ha incrementado el nivel de sus ventas; asimismo, las
variables equipos digitales y nivel de ventas el 91.8% respondieron que si tengo equipos
digitales para desarrollar el marketing digital en sus ventas; la comparacion de las variables
equipos y ordenadores digitales y nivel de ventas el 93.8% respondieron que si cuento con
equipos y ordenadores digitales para realizar el marketing digita y la comparacion de las
variables publicidad digital y nivel de ventas donde el 93.8% respondieron que tienen
informacion al instante y mas detallada. Lo que demuestra que existe relacion significancia
entre las variables con un nivel de significancia (bilateral) de 0,000 menor a 0,05, se
rechazando las hipétesis nulas y aceptandose las hipdtesis alternas plateadas en la
investigacion.

Los resultados hallados concuerdan con Marin R. (2019) quien concluye que Ia
mercadotecnia virtual es de importancia significativa en el incremento de ventas una MYPE
dedicada al rubro de seguridad integral; alcanzando un nivel de confiabilidad del 95.0%.
Por otro lado, Riafio J; Pinzon N. (2019) en su investigacion concluye que en su mayoria los
encuestados empresarios de restaurantes el 58.3%, utilizan los sitios web dedicados a la
ubicacion de restaurants, el 25.0% crearan propia herramienta web y el 16.60% usaran
herramientas digitales donde se pueden hallar todo tipo de cosas, sin que sean especialistas

en restaurantes
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V. CONCLUSIONES

Del andlisis de los resultados concluimos que existe la relacion entre el marketing digital y el
nivel de ventas en los negocios de los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico
Simplificado” (NRUS), provincia de Ica, 2021, donde el 93.8% de los encuestados indicaron
que el marketing guarda relacion con el nivel de sus ventas, con un grado de libertad de 2 y

un nivel de significancia de 0.05.

De los resultados hallados concluimos que existe relacion entre los equipos digitales y el
nivel de ventas en los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”
(NRUS), provincia de Ica, 2021, el 94.0% respondieron que el uso de equipos digitales guarda
relacion con el nivel de sus ventas en su negocio, con un chi cuadrado de 382.979, un grado

de libertad de 2 y un nivel de significancia de 0.05.

A la luz de los resultados concluimos que existe relacion entre los ordenadores electronicos
y el nivel de ventas en los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”
(NRUS), provincia de Ica, 2021, el 94.0% respondieron que el uso de equipos digitales guarda
relacion con el nivel de sus ventas en su negocio, con un chi cuadrado de 382.979, grado de

libertad de 2 y un nivel de significancia de 0.05.

Del estudio de los resultados hallados concluimos que existe relacion entre las plataformas
digitales y el nivel de ventas en los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico
Simplificado” (NRUS), provincia de Ica, 2021, donde el 97.7% de los encuestados
respondieron que las plataformas digitales guardan relacion significativa con el nivel de
ventas, con un chi cuadrado de 250.00, grado de libertad de 2 y un nivel de significancia de

0.05.

Del estudio de los resultados concluimos que existe relacion entre la publicidad digital y el
nivel de ventas en los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”
(NRUS), provincia de Ica, 2021, donde el 93.8% manifestd que la publicidad digital tiene
relacion significativa con el nivel de sus ventas, con un chi cuadrado de 296.566, grado de

libertad de 2 y un nivel de significancia de 0.05.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda capacitar a los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico
Simplificado” (NRUS) en temas de marketing digital, para que puedan mejorar sus técnicas

de ventas online.

2. Se recomienda a los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”
(NRUS), que deben de asesorarse con especialistas en equipos digitales y ordenadores
electronicos, para que, a la hora de la adquisicién o compra, puedan adquirir los mas

adecuados para su negocio.

3. Recomendamos que los pequefios comerciantes del “Nuevo Régimen Unico Simplificado”
(NRUS), deben de seguir cursos sobre el uso de plataformas digitales y publicidad digital, lo
cual les permitira o facilitara realizar publicaciones sobre sus negocios ahorrando costos e

incrementado su nivel de ventas.
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VIII. ANEXOS

Anexol. Modelo de 1a Encuesta

ENCUESTA

La encuesta tiene como objetivo recabar informacion sobre: “EL MARKETING DIGITAL Y SU
INFLUENCIA EN EL NIVEL DE VENTAS EN LOS PEQUENOS COMERCIANTES DEL
NUEVO REGIMEN UNICO SIMPLIFICADO (RUS), PROVINCIA DE ICA, 2021”; para lo cual,
solicitamos su colaboracion respondiendo a las siguientes preguntas:

Marque con un (X) la respuesta que considere usted la correcta.

N° Preguntas Respuesta

1 |;En qué categoria del RUS esta?

a) Categoria 1

b) Categoria 2

c) Categoria especial
2 | ;Sabe usted los beneficios del Nuevo RUS?

a) Permite el pago de una cuota mensual

b) Es un régimen para personas juridicas

¢) Permite la emision de facturas

3 |Sabe usted. ;Qué es el marketing digital?

a) Es una herramienta digital

b) No es una herramienta digital

4 |Sabe usted. ;Quiénes son su publico objetivo?

a) Los clientes habituales

b) La poblacion de la provincia

c¢) No sabe

.,Cuenta usted con equipos digitales para desarrollar el marketing digital en
sus ventas?

a) Si tengo equipos digitales para desarrollar el marketing
digital en sus ventas

b) No tengo equipos digitales para desarrollar el marketing
digital en sus ventas

6 |;Cuenta su negocio con equipos y ordenadores digitales?

a) Si cuento con equipos y ordenadores digitales

b) No cuento con equipos y ordenadores digitales
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NO

Preguntas

Respuesta

,Qué tipo de marketing digital utiliza en su negocio?

a) Redes sociales

b) Telefonia movil

¢) Ninguno

Sabe usted ;Cuales son las ventajas del marketing digital?

a) Si conozco las ventajas del marketing digital

b) Mi conocimiento del marketing digital es basico

¢) No tengo conocimiento de las ventajas del marketing digital

,El uso del marketing digital ha mejorado el nivel de sus ventas?

a) Si ha incrementado el nivel de ventas

b) No me ha generado mayor nivel de ventas

10

Sus clientes tienen mejor informacion sobre los productos y ofertas mediante

las plataformas de marketing digital?

a) Tienen informacion al instante y mas detallada

b) No le prestan mucha atencion a la informacion del
marketing digital

¢) No tengo conocimiento si mis clientes visitan las redes
sociales
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Anexo 2. Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS Variables Metodologia
Problema General Objetivo General Hipétesis General Variable independiente Tipo:
P.G.: (Cual es la relacion que se da entre el | O.G.: Establecer relacion entre el | H.G.: Existe una relacion directa entre el |Marketing digital Aplicado
marketing digital influye y el nivel de | marketing digital y el nivel de ventas en | marketing digital y el nivel de ventas en los
ventas en los negocios del Nuevo Régimen | los negocios del Nuevo Régimen Unico | negocios del Nuevo Régimen Unico |Dimensiones:
Unico Simplificado (RUS), provincia de | Simplificado (RUS), provincia de Ica, | Simplificado (RUS), provincia de Ica, 2021. |Tecnologia de la|
Ica, 2021? 2021. informacion Nivel:

Descriptivo comparativo

Problemas Especificos Objetivos Especificos Hipotesis Especificas
P.E. 1: ;Cuél es la relacion entre los O.E. 1: Establecer la relacion entre los | H.E. 1: Existe una relacion directa entre los |Indicadores:

equipos digitales y el nivel de ventas en los
pequeilos comerciantes del Nuevo Régimen
Unico Simplificado (RUS), provincia de
Ica, 20217

P.E. 2: ;Cudl es la relacion entre los
ordenadores electronicos y el nivel de
ventas en los pequeilos comerciantes del
Nuevo Régimen Unico Simplificado
(RUS), provincia de Ica, 2021?

P.E. 3: ;Cudl es la relacion entre las
plataformas digitales y el nivel de ventas en
los pequeiios comerciantes del Nuevo
Régimen Unico Simplificado (RUS),
provincia de Ica, 20217

P.E. 4: ;Cudl es la relacion entre la
publicidad digital y el nivel de ventas en los
pequeilos comerciantes del Nuevo Régimen
Unico Simplificado (RUS), provincia de
Ica, 20217

equipos digitales y el nivel de ventas en
los pequefios comerciantes del Nuevo
Régimen Unico Simplificado (RUS),
provincia de Ica, 2021.

O.E. 2: Establecer la relacion entre los
ordenadores electronicos y el nivel de
ventas en los pequefios comerciantes del
Nuevo Régimen Unico Simplificado
(RUS), provincia de Ica, 2021.

O.E. 3: Establecer la relacion entre las
plataformas digitales y el nivel de ventas
en los pequenios comerciantes del Nuevo
Régimen Unico Simplificado (RUS),
provincia de Ica, 2021.

O.E. 4: Establecer relacién entre la
publicidad digital y el nivel de ventas en
los pequefios comerciantes del Nuevo
Régimen Unico Simplificado (RUS),
provincia de Ica, 2021.

equipos digitales y el nivel de ventas en los
negocios del Nuevo Régimen Unico
Simplificado (RUS), provincia de Ica, 2021

H.E. 2: Existe una relacién directa entre los
ordenadores electrénicos y el nivel de
ventas en los negocios del Nuevo Régimen
Unico Simplificado (RUS), provincia de
Ica, 2021.

H.E. 3: Existe una relacion directa entre las
plataformas digitales y el nivel de ventas en
los negocios del Nuevo Régimen Unico
Simplificado (RUS), provincia de Ica, 2021.

H.E. 4: Existe una relacion directa entre la
publicidad digital y el nivel de ventas en los
negocios del Nuevo Régimen Unico
Simplificado (RUS) provincia de Ica 2021.

Equipos digitales
Ordenadores electronicos
Plataformas digitales
Publicidad digital

Variables dependientes
Nivel de ventas

Dimensiones:
Ingresos

Indicadores:
Nuevo Régimen
Unico Simplificado
(RUS Categorias

Disefio:
No experimental.

Muestra:
400 pequeflos comerciantes

Instrumento:
Encuesta
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