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  RESUMEN 

El trabajo de investigación, se ha realizado en las microempresas 

artesanales de la ciudad de Huánuco durante el año 2015, con la finalidad 

de analizar las formas de publicidad que utilizan para promocionar y difundir 

sus productos de artesanía, posteriormente identificar la infraestructura 

tecnológica informática que dispone, y en base a ello  diseñar, implementar y 

administrar un sistema de Website y una cuenta del Facebook, el cual les 

permita mejorar su sistema de publicidad con alcance nacional y mundial,  

posibilitando mejorar las ventas  y utilidades de las microempresas 

artesanales. 

En el trabajo de investigación se ha formulado la siguiente interrogante 

principal: ¿Qué impacto ejerce en los usuarios, la publicidad digital realizada 

por las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, a través de la 

implementación de un Website en el Internet?, el cual mediante los 

resultados obtenidos con la implementación del sistema de Website en el 

internet se ha logrado mejorar el sistema de información, comunicación y 

publicidad de las microempresas artesanales, los datos y la respuestas 

fueron obtenidas tanto por parte de los representante de las microempresas 

en estudio así como de parte de sus clientes. 

El sustento teórico del trabajo de investigación se basó en los conceptos 

fundamentales de las plataformas de diseño de portales web, redes sociales, 

promoción y publicidad, el que me ha permitido conocer el impacto que 

causa el uso de esta moderna herramienta de alcance mundial tanto en las 

microempresas artesanales como en sus clientes actuales. 
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Por su nivel reúne las características de un estudio de nivel pre 

experimental, por su alcance el trabajo de investigación es seccional, por su 

profundidad es descriptivo y explicativo, por su carácter es cuantitativa, por 

su marco el trabajo es de campo. El diseño realizado es experimental en su 

variante pre experimental. 

Las técnicas que se utilizaron en el desarrollo del trabajo de investigación 

fueron las encuestas, las entrevistas, las observaciones, el análisis 

documentario y la navegación en los buscadores de internet, con sus 

respectivos instrumentos, los que permitieron recopilar y procesar los datos. 

Al final de la investigación, los resultados que se obtuvieron fueron: 

- Se logró diseñar e implementar un Website, el cual contiene información 

de los productos de artesanía de un grupo representativo de 

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, que se encuentre 

operativo en el Internet y cuyo dominio es: 

www.artesaniahuanuco.unheval.net; el contenido de las páginas web se 

muestran en el anexo Nº 06. 

- Mediante la implementación del Website se logró varios impactos tanto 

en la organización  y en  los clientes de las microempresas artesanales, 

entre ellos destacamos: la mejora del sistema de información de los 

productos mediante las páginas digitales en formato multimedia, la 

mejora de comunicación entre el cliente y la microempresas artesanales 

a través del servicio de información en el portal durante las 24 horas del 

día durante todo el año, así como el envío de mensajes mediante el chat 

http://www.artesaniahuanuco.unheval.net/
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y el correo electrónico; la mejora en el incremento de ventas por tener 

alcance en un mercado nacional e internacional 

- Se ha mejorado el sistema de publicidad, con la utilización de las 

páginas web con contenido y formato multimedia: banner, texto, gráficos 

animados, botones publicitarios, audio y video, que posibilita dotar de 

mayor calidad de información de las características del producto de 

artesanía. 

- Las microempresas artesanales no disponen de infraestructura 

tecnológica suficiente en materia de informática, que les permite diseñar, 

implementar y administrar el sistema del Website de la organización, así 

mismo no disponen de personal calificado para fines de administración 

de Website. 

- Las microempresas artesanales generalmente realizan comunicación 

con los clientes en forma verbal y personal cuando acuden al negocio 

establecido, en ciertas ocasiones utilizan la comunicación por vía 

telefónica;  y escasamente utilizan el sistema de correo electrónico o la 

forma escrita del chat. No disponen de cuentas en redes sociales o 

páginas web en el internet.  

- Las microempresas artesanales no utilizan adecuadamente las 

estrategias de promoción para sus productos, de manera esporádica 

utilizan los descuentos en los precios y las demostraciones en ferias 

festivas, acompañadas del otorgamiento de afiches.  

- Las microempresas artesanales no disponen recursos económicos 

suficientes para fines de publicidad en sistemas tradicionales tales como 

emisoras radiales o televisivas.  
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ABSTRACT 

The research work developed has been carried out in the micro-enterprises of 

the city of Huánuco during the year 2015, in order to analyze the forms of 

advertising that they use to promote and disseminate their handicraft products, 

later to identify the technological IT infrastructure that Provides and on a basis 

to design and implement and administer a web portal system and a Facebook 

account, which allows them to improve their advertising system with national 

and global reach, making it possible to improve the sales and profits of micro-

businesses. 

In the research work the following main question has been formulated: What 

impact do users have on digital advertising made by micro-businesses in the 

city of Huánuco, through the implementation of a web portal on the Internet? 

Which through the results obtained with the implementation of the web portal 

system on the internet has been able to improve the information, 

communication and advertising system of the micro-enterprises Handicrafts, 

which with the responses issued by both representatives of the micro 

enterprises under study As well as from customers. 

The theoretical basis of the research work was based on the fundamental 

concepts of the web design and promotion and publicity platforms, as well as 

the improvement of procedures, which has allowed us to know the impact 

caused by the use of this modern Tool of global reach in the microenterprise as 

in its current clients. 

Because of its level, it combines the characteristics of a pre-experimental study, 

because of its scope the research work is sectional, because its depth is 

descriptive and explanatory, because its nature is quantitative, because of its 
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framework the project is field. The design of the work done is experimental in its 

quasi experimental variant. 

The techniques that were used in the development of the research work were 

surveys, interviews, observations, documentary analysis and navigation in the 

internet search engines, with their respective instruments, which allowed to 

collect and process the data. 

At the end of the investigation, the results obtained were: 

- It was possible to design and implement a web portal, which contains 

information on the handicraft products of a representative group of artisan 

microenterprises in the city of Huánuco, which is operational on the Internet 

whose domain is www.artesaniahuanuco.unheval.net; The content of the web 

pages is shown in Annex Nº 06. 

- Through the implementation of the web portal several impacts were achieved 

both in the organization and in the clients of the micro-businesses. Among them 

we highlight: the improvement of the information system of the products through 

the digital pages in multimedia format, the improvement of communication 

between The customer and the micro-businesses Handicrafts through the 

service of information in the portal during the 24 hours of the day throughout the 

year, as well as the sending of messages by means of the chat and the 

electronic mail; The improvement in the increase of sales by having reach in a 

national and international market 

- The advertising system has been improved, with the use of web pages which 

contains multimedia format: banner, text, animated graphics, advertising 

buttons, audio and video, which allows to provide more information about the 

characteristics of the craft product. 
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- Artisan micro-enterprises do not have enough technological infrastructure in 

information technology, which allows the design, implementation and 

administration of the organization's web portal system, and also do not have 

qualified personnel for web portal administration purposes. 

- Craft micro-enterprises generally communicate with clients verbally and 

personally when they go to established business, sometimes use as another 

form of communication via telephone; In remote form they use the system of 

electronic mail or the written form of the chat. They do not have accounts in 

social networks or web pages in the internet. 

- The micro-businesses do not use the promotional strategies for their products, 

sporadically use the forms of discounts in prices and demonstrations at holiday 

fairs in which posters. 

- Artisanal micro-enterprises do not have enough economic resources for 

advertising purposes in traditional radio or television systems; through the portal 

system they improve their advertising system with very low costs 
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ABSTRATO 

O trabalho de pesquisa desenvolvido, tem sido feito no artesanal micro 

Huanuco, durante 2015, a fim de discutir formas de publicidade utilizados para 

promover e divulgar os seus trabalhos manuais, seguidamente identificar 

infraestrutura de tecnologia informática características e baseia para projetar e 

implementar e gerir um sistema de Website e uma conta do Facebook, o que 

lhes permite melhorar o seu sistema de publicidade com alcance nacional e 

global, permitindo melhores vendas e lucros de pequenos estabelecimentos 

artesanais. 

No trabalho de pesquisa fez a seguinte pergunta principal: Que impacto tem 

sobre os usuários, publicidade digital por artesanais micro empresas na cidade 

de Huanuco, através da implementação de um Website na Internet, a? Que 

pelos resultados obtidos com o site da implementação do sistema na internet 

conseguiu melhorar o sistema de microempresas informação, comunicação e 

artesanais publicidade, que com as respostas dadas tanto pelo representante 

do microempresas em estudo e dos clientes. 

A base teórica do trabalho de investigação foi baseada nos conceitos 

fundamentais de plataformas de design de portais web e publicidade e 

promoção, bem como os procedimentos a melhorar, o que nos permitiu 

conhecer o impacto causado pelo uso deste moderno ferramenta global tanto 

micro e clientes existentes. 

Por seu nível tem as características de um nível experimental pre, chegar a 

pesquisa seccional é, por sua profundidade é descritiva e explicativa, por sua 

natureza é quadro quantitativo para o seu projeto de campo. O trabalho de 

design feito é experimental em sua variante quasi-experimental. 
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As técnicas utilizadas no desenvolvimento da pesquisa foram inquéritos, 

entrevistas, observações, análise documental e navegação na Internet motores 

de busca, com seus instrumentos, o que permitiu coletar e processar dados. 

No final da investigação, os resultados obtidos foram os seguintes: 

- Foi possível conceber e implementar um portal na Internet, que contém 

informações sobre os produtos artesanais um representante artesanais micro 

empresas na cidade de Huanuco grupo, que está operacional na Internet cujo 

domínio é www.artesaniahuanuco.unheval.net; o conteúdo das páginas da web 

que figuram no anexo No. 06. 

- Com a implementação do Website diversos impactos foi alcançada tanto na 

organização e os clientes de microempresas artesanais Estes incluem: 

melhoria de produtos de sistemas de informação através das páginas digitais 

em formato multimídia, melhorando a comunicação entre cliente artesanal e 

microempresas através de portal de serviços de informação 24 horas por dia 

durante todo o ano, bem como o envio de mensagens através de chat e e-mail; 

melhoria no aumento das vendas tem alcançar um mercado nacional e 

internacional. 

- Sistema de publicidade melhorado, com o uso de páginas da web que contém 

formato multimídia: bandeira, texto, gráficos animados, botões de publicidade, 

áudio e vídeo, o que permite fornecer mais informações sobre características 

de produto de artesanato. 

- O micro artesanal não tem infraestrutura tecnológica suficiente em 

informações, que lhe permite projetar, implementar e gerenciar Website do 

sistema da organização, também eles não têm pessoal qualificado para portal 

de administração web. 



XV 

 

 

 

 

- Microempresas de artesanato feito geralmente a comunicação com os 

clientes e funcionários verbalmente quando vão ao negócio estabelecido, às 

vezes usados como outra forma de comunicação do telefone; usar 

remotamente o sistema de e-mail ou a forma escrita do chat. Eles não têm 

contas de redes sociais ou páginas da web na internet. 

- Micro artesanais não usar corretamente estratégias promocionais para seus 

produtos, formas de descontos nos preços e manifestações festivas feiras em 

que Grant Pôsteres esporadicamente usados. 

- Microempresas artesanais não têm recursos financeiros suficientes para a 

publicidade em sistemas tradicionais de estações de rádio ou de televisão 

através do sistema portal melhorar o seu sistema de publicidade com custos 

muito baixos  
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INTRODUCCIÓN 

El trabajo de investigación realizado, cuyo título es: “Impacto de la publicidad 

digital  con la implementación de un Website y la Red Social de Facebook, en 

las microempresas artesanales de la Ciudad de Huánuco, 2015”, se ha 

realizado con la finalidad de obtener el grado de Doctor en Administración en la 

Escuela de Post Grado de la Universidad Nacional “Hermilio Valdizán” de 

Huánuco;  mediante los resultados obtenidos se logró conocer el impacto que 

genera la publicidad digital a través de la implementación de un Website y la 

Red Social del Facebook  en el sistema del Internet, en las microempresas 

dedicadas al sector  artesanal que se desarrollan en la ciudad de Huánuco. 

Del mismo modo, con el presente trabajo de investigación, se logró analizar las 

diferentes formas de comunicación que realizan los clientes con  las empresas 

artesanales ubicadas en la ciudad de Huánuco, quienes usan los servicios del 

sistema de Internet tales como los portales web y  la red social del Facebook, el 

cual constituye una alternativa de publicidad que mejora la calidad de la 

información, permite reducir costos de publicidad y mejora la cobertura 

geográfica del servicio de información de los productos que ofrecen las 

microempresas artesanales ; posibilitando con ello  un mejor posicionamiento 

en el mercado local, regional y nacional. 

El auge que ha ganado la red informática de Internet y la aplicación de sus 

servicios a nivel mundial ha permitido que las personas, empresas, 

organizaciones y gobiernos de países se comuniquen mejor en un contexto 

mundial, y que al ser gratuitas el uso de la plataforma tecnológicas en dicho 

sistema, esté al alcance de la mayoría de la población. Actualmente las 

empresas privadas, siendo conscientes de la cobertura mundial de la red, están 
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implementando y usando los servicios disponibles en el Internet, tales como la 

publicación de información electrónica en portales web, el uso de las redes 

sociales informáticas, los correos electrónicos, entre otros; este hecho le 

permite tener ventaja  a los organizaciones respecto a aquellas que no 

conocen, usan o implementan los servicios de Internet. En la ciudad de 

Huánuco, las microempresas en general, escasamente usan los servicios de 

Internet para sus fines comerciales o productivos, algunas empresas disponen 

y usan de correo electrónico, y en poca escala están haciendo uso de la 

publicidad a través de los sistemas digitales en portales web y en la red social 

del Facebook. El trabajo de investigación, motivo del presente estudio trata de 

mejorar la publicidad de las microempresas artesanales, mediante la 

implementación de un Website en el Internet y el uso del Facebook, y pretende 

con ello mejorar la relación entre las microempresas y los clientes, dotando de 

un mejor servicio de atención con alcance regional, nacional y mundial. 

En este sentido, la tesis se desarrolla en el siguiente orden: 

PRIMER CAPÍTULO: Referido al problema de investigación, su planteamiento y 

formulación, desarrollo de objetivos, hipótesis, variables, descripción de la 

justificación e importancia, viabilidad y limitaciones en el desarrollo de la Tesis. 

SEGUNDO CAPÍTULO: Referido al marco teórico, que contiene los 

antecedentes de la Investigación, bases teóricas y definición de términos 

básicos 
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TERCER CAPÍTULO: Referido al marco metodológico, contiene el nivel, tipo y 

diseño de investigación, métodos, población y muestra, técnicas e 

instrumentos, procesamiento y presentación de datos 

CUARTO CAPÍTULO: Muestra los resultados del cuestionario aplicados a los 

propietarios y/o representantes de las microempresas artesanales y así como 

el cuestionario aplicado a los clientes de las mencionadas microempresas. 

QUINTO CAPÍTULO: Contiene la discusión de resultados con los objetivos y 

las hipótesis planteadas. 

Y como término de la presente Tesis, se desarrolla las conclusiones, 

sugerencias y recomendaciones, seguidamente se señala la bibliografía y los 

anexos correspondientes. 
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CAPÍTULO I 

PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

1.1. Planteamiento del Problema.  

La Región de Huánuco, dentro de su demarcación territorial que 

comprende las  once provincias, cuenta en promedio con cuatro mil 

quinientos micro y pequeñas empresas (microempresas), los que están 

registradas en los organismos de gobiernos locales, desarrollo, 

promoción y control, tales como las municipalidades provinciales y 

distritales, el gobierno regional y en la Cámara de Comercio de 

Huánuco y la SUNAT con sede en  nuestra ciudad. Estas 

organizaciones por su naturaleza son pequeñas y están diversificadas 

en sus actividades económicas, los cuales se ubican en el sector 

comercial, industrial, artesanal, turístico, pesquero y otros; en lo que 

respecta a su desarrollo y funcionamiento, la mayoría de ellos 

presentan carencias de tipo económico, financiero, tecnológico y 

administrativo, el que no les permite crecer, fortalecerse y lograr un 

desarrollo adecuado, de acuerdo a las nuevas tendencias de 

competitivas en un mercado nacional y global. Actualmente en 

diferentes partes del mundo, la empresas en sus diferentes tipos y 

formas, están atentos a la influencia de los elementos del entorno; uno 

de éstos elementos que tiene impacto significativo en la vida de las 

organizaciones es el referido a la tecnología de la información y 

comunicación (TIC);  que ha permitido a las organizaciones mejora en 
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la comunicación, promoción y publicidad de sus servicios y productos, 

en un contexto globalizado. Las organizaciones del sector comercial, 

que son desde las micro hasta la gran empresa, quienes son 

conscientes de la importancia de los elementos y las herramientas de 

TIC,  están interesados en conocer y usar estos elementos para 

mejorar su comunicación y servicio de información, sobre todo  en 

estos momentos actuales donde el acceso a la red del Internet se ha 

popularizado en todo el planeta. 

De acuerdo a los registros de la SUNAT filial  Huánuco y la Cámara de 

Comercio de la Ciudad Huánuco se ha podido hallar un registro de 79 

microempresas artesanales en promedio, los cuales se dedican a 

producir y comercializar productos de artesanía;  por entrevista con los 

propietarios y representantes se ha observado  que la mayoría de estas 

microempresas presentan limitaciones y carencias en varios aspectos, 

sobre todo del tipo económico, el cual no les permite  lograr un 

desarrollo adecuado en el mercado que es muy competitivo. Así mismo 

se observa que el factor externo de la tecnología de información, está 

permitiendo la mejora de sus procesos y de los servicios de 

información. Además con el fácil uso y acceso al Internet, las empresas 

están logrando usar los diferentes servicios de comunicación e 

información, que les permite mejorar sus niveles de comunicación. 

Actualmente un sector considerable de las microempresas, tanto a nivel 

nacional como regional,  son conscientes de la importancia de los 
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servicios que ofrece el sistema de Internet, en razón de ello, algunos ha 

tomado importancia y por eso han empezado a usar los servicios que 

ofrece la red informática mundial; sin embargo, en el mercado local, la 

mayoría de las microempresas que cuentan con el servicio de Internet, 

aún no  conocen y aprovechan racionalmente sus componentes y 

beneficios en el ámbito comercial. De ellos las microempresas del 

sector artesanal, limitado por su escaso presupuesto, en el plano de la 

publicidad, se limitan a realizar con métodos convencionales, como son 

las emisoras radiales o  televisivas,  también en medios impresos tales 

como afiches, revistas o periódicos; no aprovechan cabalmente los 

formatos digitales disponibles en el sistema de Internet, incluso que 

tiene costos de uso muy bajos. 

El no uso de esta plataforma digital, tales como las redes sociales por 

Internet y de los portales web,  para fines publicitarios, se  debe 

fundamentalmente al desconocimiento que tienen los propietarios o 

empleados de las microempresas y a la carencia de personal 

especializado.  

Así mismo se evidencia que gran proporción de las microempresas, no 

presupuestan ni destinan recursos económicos para fines de 

publicidad, debido a sus limitaciones económicas. Igualmente, debido al 

poco conocimiento que tienen las microempresas  el campo de 

marketing, les limita el uso adecuado de las formas y estrategias de 
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publicidad y mercadeo y no introducen en medios modernos como es el 

Internet. 

Las microempresas del sector artesanal que disponen de la 

infraestructura tecnológica del Internet, no están usando de manera 

adecuada la plataforma de los portales web y de las redes sociales, 

desaprovechan las ventajas y beneficios en lo que respecta a 

publicidad;  por ello, siempre incurrirán en altos costos cuando realizan  

publicidad. 

El trabajo de investigación desarrollado mide el impacto de la publicidad 

digital en las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, 

mediante la implementación de un Website y de la  Red Social del 

Facebook en el Internet, el cual posibilita la oferta de sus productos en 

un contexto mundial. 

 

1.2  Formulación del Problema.  

Al inicio del trabajo de investigación, se plantearon las siguientes 

interrogantes, respecto al problema: 

Problema General 

¿Qué impacto genera la publicidad digital en los usuarios de las 

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, mediante la 

implementación de un Website y la cuenta empresarial en el Facebook 

en el Internet? 
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Problemas Específicos 

 ¿Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, cuentan 

con la infraestructura tecnológica para la implementación de un 

Website y una cuenta empresarial en el Facebook en el Internet? 

 ¿Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, 

disponen de personal técnico capacitado para para la 

implementación y administración de un Websitesite y una cuenta 

empresarial en el Facebook? 

 ¿Qué formas de comunicación realizan las MYPES artesanales de la 

ciudad de Huánuco y sus clientes actuales? 

 ¿Qué estrategias de publicidad en forma tradicional que realizan las 

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco? 

 ¿Qué herramientas promoción, son utilizadas actualmente por las  

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, para fines 

publicitarios? 

 ¿Es posible desarrollar e implementar un WebSite y una cuenta en 

la red social del Facebook con fines publicitarios para las 

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco? 

 ¿Qué ventajas que obtienen para los clientes de las microempresas 

artesanales de la ciudad de Huánuco, mediante la implementación 

de un Website y la cuenta en el Facebook? 
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1.3. Objetivos de la investigación  

Al iniciar el trabajo de investigación, se han propuesto lograr  los 

siguientes objetivos: 

1.3.1. Objetivo General  

Conocer el impacto que genera la publicidad digital en los usuarios de 

las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, mediante la 

implementación de un Website y la red social del Facebook en el 

Internet. 

 

1.3.2. Objetivos Específicos  

1. Conocer la infraestructura tecnológica que disponen las 

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco para 

implementar un Website en el Internet y una cuenta de la red social 

del Facebook. 

2. Conocer la disposición de personal calificado  en las 

microempresas artesanales para la implementación y 

administración de un Website y una cuenta del Facebook en el 

Internet. 

3. Determinar las formas de comunicación que realizan las 

microempresas artesanales con sus clientes en la comercialización 

de sus productos. 

4. Determinar las estrategias de publicidad de forma tradicional que 

realizan las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco. 



7 

 

 

5. Determinar las herramientas de promoción que son utilizadas 

actualmente por las  microempresas artesanales de la ciudad de 

Huánuco, con fines publicitarios 

6. Desarrollar e implementar un Website y una cuenta en la red social 

del Facebook con fines publicitarios para las microempresas 

artesanales de la ciudad de Huánuco. 

7. Determinar las ventajas que obtienen los clientes de las 

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, mediante las 

implementación de un Website y la cuenta en el Facebook.  

 

 1.4. Hipótesis y Variables.  

Al iniciar el desarrollo del trabajo de investigación, se plantearon  las 

siguientes hipótesis: 

Hipótesis principal 

Mediante la implementación un Website y la cuenta de Facebook, se 

logra un impacto significativo en la publicidad digital de las 

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco. 

Hipótesis específicas 

1. Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco no 

disponen de la infraestructura tecnológica adecuada para 

implementar un Website en el Internet. 
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2. Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, no 

disponen de personal calificado para la implementación de un 

Website en el Internet 

3. Si es posible diseñar e implementar un Website y una cuenta de 

Facebook con fines publicitarios en las microempresas artesanales 

de la ciudad de Huánuco 

4. Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, utilizan 

escasamente las herramientas de publicidad y promoción. 

5. Los clientes de las microempresas artesanales de la ciudad de 

Huánuco, quienes visitan el Website y la cuenta de la red social del 

Facebook, obtienen ventajas significativas en el servicio de 

información y comunicación de los productos ofertados. 

 

1.5. Variables e indicadores 

Variable Independiente 

Website y cuenta del Facebook en el Internet 

Indicadores 

- Contenido de la información para el Website y la cuenta del 

Facebook 

- Software para el diseño de las páginas web 

- Diseño y estructura del Website 

- Diseño y estructura de la cuenta del Facebook 

- Hardware para el acceso a el Internet 
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- Disposición del Hosting y dominio para el Website 

- Personal para la implementación del Website 

 

Variables dependientes 

Publicidad digital 

 Indicadores 

- Estrategias de publicidad. 

- Tipos de publicidad  digitales. 

- Cobertura de la publicidad con la plataforma del Internet. 

- Contenido de los espacios publicitarios en los paginas web 

- Costos de publicidad en medios digitales 

- Nivel de comunicación de los productos artesanales 

 

1.6  Justificación e Importancia de la investigación 

El presente trabajo de investigación se justificó en las siguientes 

razones: 

- En el aspecto social: Actualmente se aprecia en la ciudad de 

Huánuco, que los hogares están incrementando el acceso y uso del  

sistema de Internet,  de igual modo un porcentaje considerable de 

organizaciones públicas y privadas en la ciudad de Huánuco ya 

tienen instalado el servicio de Internet. La mayoría de los que 

cuentan con acceso a Internet, hacen uso de los servicios 

informáticos, tales como navegación en páginas web, buscadores 
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de información, correo electrónico, acceso a las redes sociales y 

otros similares, sin embargo las microempresas artesanales no 

sacan provecho de las bondades y ventajas que se ofrecen en el 

Internet de manera gratuita,  los cuales pueden fortalecer los 

procesos empresariales de la microempresas; no se aprovecha las 

tecnologías de las páginas web para realizar la publicidad, de 

manera que la población tenga acceso a la información de los 

productos y servicios que ofrecen la microempresas artesanales de 

la región, mediante el acceso a un Website durante las 24 horas del 

día y en todo el año, con un formato de hipertexto, el cual de mayor 

calidad de información en las características de los productos que 

se consultan. 

- En el aspecto Económico: El uso de las plataformas de las redes 

informáticas el Internet permite reducir los costos en los servicios de 

información digital en las microempresas; con el desarrollo del 

presente proyecto se logró la reducción de los costos en publicidad 

en las microempresas artesanales que se ubican en la ciudad de 

Huánuco. Así mismo se logró mejorar el acceso a la información de 

los productos de los artesanos por parte de los clientes, que pueden 

realizar desde una computadora o teléfono móvil con acceso al 

internet, reduciendo el tiempo de concurrencia el lugar donde se 

expenden los productos artesanales. 
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- En el aspecto tecnológico: Los modelos y plataformas de portales 

web y redes sociales en el Internet se encuentran disponibles en el 

mercado local, desde hace 15 años aproximadamente, son de fácil 

uso y de bajo costo de acceso, los cuales deben ser  aprovechadas 

por las microempresas de sector artesanía a fin de  mejorar su 

sistema de información y comunicación, tanto con los clientes y 

otros grupos de interés, posibilitando con ello, la mejora en el nivel 

de ventas, su desarrollo empresarial y el buen posicionamiento en el 

mercado local, regional y nacional. Mediante el  trabajo de 

investigación se ha diseñado, estructurado e implementado un 

Website en el Internet, luego se realizó la medición del impacto 

obtenido en los usuarios al realizar la aplicación de las estrategias 

de publicidad. 

 

1.7 Viabilidad 

El trabajo de investigación desarrollado, fue considerado viable por las 

siguientes razones: 

- En lo que respecta al recurso tiempo,  El investigador en su calidad 

de egresado del doctorado de la Escuela de Post Grado de la 

UNHEVAL – Huánuco, ha dispuesto el 30% de su tiempo diario de 

sus actividades cotidianas para realizar el trabajo, a fin de lograr 

desarrollar el Borrador de Tesis que conduzca la obtención del 

grado de Doctor de Administración, el cual después de 12 meses de 
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arduo trabajo ha terminado con el desarrollo del presente trabajo de 

investigación. 

- En lo que respecta a recursos financieros, el investigador con sus 

propios recursos económicos ha financiado el 100% el costo total 

del trabajo, que aproximadamente tuvo un costo ascendiente a 5500 

soles. 

- Para el desarrollo del trabajo de investigación  se contó con el 

apoyo técnico, en lo que respecta a la digitación del contenido y al 

diseño del Website; así mismo fue necesario el apoyo del 

profesional especialista en el aspecto metodológico de la 

investigación, para ello fue necesario recurrir y solicitar apoyo a los 

docentes de la Escuela de Post Grado de la UNHEVAL, a fin de 

aclarar consultas y dudas, quienes gentilmente aceptaron su apoyo 

en el desarrollo del trabajo de investigación, hasta la culminación del 

Borrador de Tesis. 

 

1.8 Limitaciones 

Durante el desarrollo del trabajo de investigación se han encontrado las 

siguientes limitaciones: 

- Dificultad en el acceso a la información mediante la encuestas, el 

que estuvo dirigido a los representantes o propietarios de las 

microempresas artesanales, quienes algunos se negaron a 

responder la ficha de encuesta, así como ceder la información de 
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sus productos, argumentando que no disponen de tiempo o no 

están autorizados para brindar dicha información. 

Esta limitación fue superada mediante apoyo del Gerente de la 

Cámara de Comercio de Huánuco, Eco. Vladimir Ubaldo Espinoza, 

que mediante una comunicación escrita, invocó a los representantes 

de las microempresas artesanales a colaborar con el trabajo de 

investigación. 

- Dificultad en el acceso a los datos de los clientes de las 

microempresas artesanales quienes tienen acceso a el Internet, 

debido a que no existe un organismo oficial en el medio local que 

lleve el control y las estadísticas de dichos datos, obstáculo que fue 

superado mediante la encuesta realizada a los clientes que 

concurren a realizar sus compras en los establecimientos 

comerciales de las microempresas artesanales. 
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO 

 

2.1. Antecedentes de Investigación 

El autor del trabajo, ha realizado las indagaciones necesarias respecto 

a  investigaciones similares o afines desarrollado por otros autores en 

el campo de la publicidad digital; la búsqueda nos ha permitido 

encontrar trabajos de investigación, en universidades del país y del 

extranjero, el cual se enuncian a continuación:  

 

A. Tesis titulada “Marketing viral y la promoción de nuevos productos 

de la fábrica de calzado Cass en la ciudad de Ambato”,,desarrollado en 

el año 2012, cuyo autor es el Sr. Mauricio Almeida López, egresado de  

la carrera de Gestión Empresarial de la Facultad de Ciencias  

Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato en el país de 

Ecuador. En este trabajo como conclusión se resaltan los siguientes 

puntos: 

 El internet ha sido el medio en el cual se ha innovado la compra 

moderna, esto se ha logrado por el acceso que hoy en día tienen las 

personas al uso de un computador. 

 Las compras son buenas, debido a las facilidades que hoy en día 

ofrece este medio de comunicación, y más que toda la información 

boca a boca ha sido gran influencia. 



15 

 

 

 Los clientes consideran que el marketing se está propagando por 

medio del internet, esta es la razón para crear una página Web. 

 La fábrica de calzado Cass tiene la necesidad de aplicar publicidad, 

ya que esto le ayudará a mejorar la imagen corporativa de la 

empresa y expandir el mercado. 

 Los clientes de la fábrica prefieren, la promoción porque los 

incentiva con mayor información a la compra del calzado. 

 Las ferias es la opción de ofertar y esto puede ser una ventaja 

diferencial a que otras empresas no saben cómo direccionar su 

producto al mercado. 

 

B. Tesis titulada “Incidencia de las nuevas tecnologías 

electrónicas en el e-marketing en Guatemala”, cuyo autor es el Sr. 

José Manuel Monroy Cruz de la, egresado de la Facultad de Ciencias 

de la Comunicación Social de la Universidad Francisco Marroquín del 

país de Guatemala en el año 2009; el trabajo concluye con los 

siguientes puntos: 

 Las grandes empresas y cadenas de tiendas guatemaltecas con 

presencia en Internet, tienen mayor credibilidad que aquellas que 

son únicamente virtuales, puesto que la existencia de instalaciones 

físicas reduce el riesgo de estafa, la mayoría de ellas cuentan con 

buena reputación y conocimiento de los usuarios. 

 Las empresas que se registran en portales y motores de búsqueda 
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de manera adecuada y se actualizan constantemente, tienen mayor 

ventaja y mejores posibilidades, sobre aquellas que no lo hacen. 

 La planificación es vital, especialmente cuando se trata de colocar 

un negocio en línea. La carencia de una planificación apropiada, el 

sitio web será tan confuso para el cliente como para la persona que 

lo realizó. 

 La mayoría de las empresas guatemaltecas aún no han descubierto 

el potencial que representa para sus empresas la utilización 

adecuada del comercio electrónico. Básicamente su presencia en 

Internet es una manera de justificar su apego a la tecnología para 

proyectar una imagen innovadora al exterior. 

 Con Internet se concretiza cada vez más la idea de la "aldea global'. 

Asimismo, brinda a las empresas nacionales, la oportunidad de 

expandirse y romper barreras arancelarias. 

 Una de las más grandes ventajas del Internet es la velocidad de 

comunicación. Contratos, propuestas, cotizaciones, pedidos, 

anuncios, preguntas, respuestas y muchas otras operaciones, 

pueden ser manipuladas electrónicamente. 

  



17 

 

 

2.2 Bases Teóricas. 

Este capítulo considera los conceptos generales sobre Internet, portales 

web, publicidad convencional y digital y microempresas. 

2.2.1  Definición y tendencia del Internet. 

 De acuerdo a lo expresado por los autores DIAZ. Y GONZALEZ 

(2013): 

Internet es un conjunto descentralizado de redes de comunicación 

interconectadas, que utilizan la familia de protocolos TCP/IP, lo 

cual garantiza que las redes físicas heterogéneas que la 

componen funcionen como una red lógica única, de alcance 

mundial. Sus orígenes se remontan a 1969, cuando se estableció 

la primera conexión de computadores, conocida como Arpanet 

entre universidades en California y una en Utah, Estados Unidos 

Uno de los servicios que más éxito ha tenido en Internet ha sido 

la World Wide Web (WWW o la Web). La WWW es un conjunto de 

protocolos que permite, de forma sencilla, la consulta remota de 

archivos de hipertexto. Esta fue un desarrollo posterior (1990) y 

utiliza Internet como medio de transmisión. 

Existen muchos otros servicios y protocolos en Internet, aparte de 

la Web, el envío de correo electrónico (SMTP), la transmisión de 

archivos (FTP y P2P), las conversaciones en línea (IRC), la 

mensajería instantánea, la transmisión de contenido y 

comunicación multimedia, telefonía (VoIP), televisión (IPTV), los 
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boletines electrónicos (NNTP), el acceso remoto a otros 

dispositivos (SSH y Telnet), los juegos en línea, etc. 

 

2.2.2  Introducción a la marketing digital.  

Según lo expresado por los autores MORO M., RODÉS A. (2014): 

Se conoce como marketing digital a todas aquellas estrategias y 

técnicas desarrolladas en internet para publicar o vender servicios 

o productos. El marketing digital engloba a diferentes estrategias 

según su objetivo y técnicas usadas, por ejemplo, podemos hablar 

de marketing de marca o branding, e-mail marketing, marketing de 

resultados (SEO y SEM), marketing viral y marketing en redes 

sociales. 

Cada una de estas estrategias de marketing tiene diferencias 

notables en el grado de necesidad de creatividad, participación, 

cualificación y conocimientos técnicos. Por ejemplo si 

comparamos el SEO con el marketing viral, veremos que en SEO 

se requiere mayor conocimiento técnico, mientras que en 

marketing viral, se basa en la creatividad del responsable de este. 

O bien, en caso del marketing de medios sociales, donde el punto 

fuerte es la participación de los usuarios. Es por ello que hay que 

conocer cada una de las diferentes estrategias para saber cuál es 

el punto fuerte que necesitamos destacar y que perfil de persona 

puede llevar a cabo cada una de las acciones. 
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2.2.3 Evolución del marketing tradicional al digital. 

Según KOTLER P. y ARMSTRONG G. (2003), el marketing se 

ocupa de identificar y satisfacer las necesidades humanas y 

sociales de la manera más rentable; per en la actualidad, ya no 

basta con satisfacer a los clientes, sino que existe una lucha 

intensa por retenerlos. El bombardeo al consumidor con 

innumerables mensajes en medios tradicionales (offline), donde la 

comunicación era una especie de monologo, ha dejado de causar 

el efecto deseado, lo que ha dado paso a una nueva plataforma 

de comunicación online, como lo es internet y la telefonía móvil. 

Y en esta transición del mercado al ciberespacio, solo la manera 

de hacer marketing, ha evolucionado sino que además los 

consumidores también lo han hecho. 

Estos consumidores, que están tomando el control de sus 

decisiones, están más preocupados por conocer más acerca del 

producto o servicio, y les es más importante la recomendación de 

alguien, que lo que la misma marca tenga que decirles. Necesitan 

ser escuchados, quieren interactuar con la maca, para sentir que 

construye una relación, cuyo valor más importante es sentirse 

identificados. 

Lo interesante es que el marketing digital no viene a desplazar por 

completo al tradicional, sino que se a una a la estrategia de la 

marca, ayudándola a conocer mejor a sus clientes. 
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2.2.4 Concepto de marketing digital. 

Según lo expresado por los autores MORO M., RODÉS A. (2014): 

Hasta hace poco tiempo, la información se ha presentado de 

forma analógica o física, es decir, las personas se desplazan para 

coincidir en un espacio y momento común en el que poderse 

comunicar; conversando a través de líneas analógicas de 

telefonía, utilizando correo, accediendo al medio televisivo, etc. 

En la actualidad, con las nuevas tecnológicas, la información se 

presenta y transmite de forma digital, es decir, a través de 

sistemas en red que los ordenadores entienden y procesan. Las 

redes de telecomunicaciones existentes en este momento, 

permiten el intercambio de información y conocimientos sin que 

las personas estén obligadas a coincidir en un espacio y en un 

momento común. 

“El marketing digital: consiste en usar tecnologías de la 

información basadas en internet y todos los dispositivos que 

permitan su acceso para realizar comunicación, con intención 

comercial entre una empresa y sus clientes potenciales." 

Muchas empresas piensan que el marketing digital, sólo implica a 

aquellas empresas dedicadas al comercio electrónico o cuentan 

con una oferta de productos o servicios que solo se venden por 

internet. Pero hoy en día, los consumidores pasan cada vez más 

tiempo en internet, utilizando este dicho medio como única fuente 
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de información global. Así, los buscadores web están sustituyendo 

a los tradicionales. 

2.2.5  Ideas clave del marketing digital 

El internet como medio al servicio del marketing de una empresa, 

constituye un mercado en el cual se enlaza un amplia y extensa 

audiencia potencial, una buena estrategia de marketing, aplicada 

a medios digitales puede convertirse en una excelente opción de 

acerca de manera más oportuna algún servicio y/o producto a los 

consumidores. 

El marketing digital, engloba estrategias de la marketing 

tradicional, esto quiere decir que combina al internet y a los 

diferentes canales de distribución que en este medio existen, por 

ejemplo anuncios en canales de YouTube, POP-UP’S en páginas 

web, esto aunado a mecanismos de respuesta a través de la 

misma red que permiten efectuar un proceso de comercialización. 

A continuación se presentan 10 claves del marketing digital, que 

son infalibles para la aplicación de este: 

1) No focalizarse solo a vender. 

2) Definir una estrategia. 

3) Transmitir valores de la marca, pero sin hablar de ella como 

una.(Orientarse a un nicho de mercado, diferenciación ante 

marcas similares o competencia directas,) 

4) Incluir dispositivos móviles en las estrategias. (Ipad, 
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IpodTouch, Smarthphones, Tablet, entre otros.) Las páginas 

web deben optimizarse para ser capaces de interactuar con 

cualquier tipo de dispositivo móvil, se recomienda incluir la 

geolocalización. 

5) Personaliza: Dirigir la información al usuario. 

6) Efectuar el “Cross-Sell”: para aumentar las ventas se 

recomienda, anunciar productos relacionados al que se 

oferta, así como los productos más vendidos y que sean de 

interés para el target al cual nos dirigimos. 

7) Desarrollar una estrategia de “compartir”: se recomienda 

crear contenido interesante que promueva el intercambio. 

8) Integrar las redes sociales; se recomienda integrar estas 

redes puesto que aumenta la efectividad de los medios 

tradicionales y las RRPP, mejora la conexión digital del 

usuario y su participación, construye conversaciones y 

relaciones 

9) Trabajar el SEO día a día: crear páginas únicas, utilizar 

descripciones, crear estructuras de URL, anchor text, 

optimizar el uso de imágenes, emplear robots text 

eficientemente, promocionar la página correctamente, etc. 

10)  No olvidar medir: es fundamental analizar las interacciones 

del usuario y así sabremos que quiere, cuándo, porqué y 

cómo, también se recomiendo seguir el tráfico de referencia, y 
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aliarse, de igual manera relacionar el rendimiento de los 

objetivos y los resultados. Tomar en cuenta el ROI. 

 

2.2.6  Ventajas del marketing digital 

Según los autores LOUDON K, LOUDON J. (2004): 

Existen varias ventajas acerca del marketing digital, a 

continuación se mencionan las ventajas de dos partes 

fundamentales en cualquier tipo de marketing la ventaja que tiene 

el usuario y la ventaja del proveedor del servicio, esto con un 

enfoque con respecto al tema de interés de dicho proyecto: 

2.2.6.1 Ventajas desde el punto de vista del usuario: 

i. Comodidad y conveniencia. Internet ofrece la 

posibilidad de efectuar la compra desde cualquier 

lugar y en cualquier momento; la entrada del pedido 

en el domicilio del consumidor se realizara con 

posterioridad. 

ii. Menor coste de oportunidad debido al ahorro en tiempo, 

desplazamientos, esfuerzos, entrega, compra, etc. 

iii. Numerosas opciones de búsqueda y obtención de 

amplia información relevante para la decisión de 

compra. 

iv. Facilidad para evaluar ofertas y efectuar comparaciones. 

v. Accesos a un mercado global, en continuo crecimiento 
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de oferta de productos especialmente los que no son 

adquiribles fácilmente de forma local. 

vi. Navegación por un entorno atractivo, interactuando con 

elementos multimedia, sensación de entretenimiento.  

vii. Ausencia de las presiones e influencias del vendedor.  

viii. Intimidad del proceso de compra, debido a la ausencia 

del personal del establecimiento y de otros compradores. 

 

2.2.6.2 Ventajas desde el punto de vista del proveedor: 

i. Permite acceder a un mercado global y con un 

crecimiento potencial. 

ii. Permite un rápido ajuste de la evolución del mercado. El 

vendedor puede variar rápidamente las características 

de su oferta, añadiendo productos al surtido y 

modificando las condiciones de venta. 

iii. Bajos costes de entrada y operación del servicio en el 

desarrollo de espacio virtual de ventas. 

iv. Se opera con stocks inferiores a los de la distribución 

física de la modalidad con los establecimientos. 

v. Se minimiza el coste de actualización y distribución de 

catálogos.  

vi. Posibilidad de ofrecer videos promocionales, 

demostraciones y ofertas animadas mientas se produce 
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el proceso de compra, lo que provoca mayor atención 

por parte del comprador. 

vii. Soporte adecuado para apoyar al consumidos y explotar 

el flujo de Información entre este y la empresa.  

viii. Se contacta directamente con los clientes, mejorando la 

capacidad para construir relaciones continuas con ellos.  

ix. Permite un control eficaz de los resultados de las 

acciones que realiza el marketing. 

 

2.2.7 Investigación comercial como aspecto clave del marketing 

digital. 

La gran cantidad de información disponible en la red y la 

naturaleza interactiva de esta, hacen que el internet se haya 

convertido en un entorno adecuado para la obtención de 

información en el proceso de investigación comercial de una 

empresa. 

La información que se obtiene por internet puede tener carácter: 

• Secundario: en el caso de que se trate de datos procedentes 

de estudios ya realizados. 

• Primario: en el caso de que la información se genere de forma 

específica para la investigación. 

Obtención de información secundara: internet es un poderos 

recurso para acceder a bases de datos y obtener estudios y 
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publicaciones elaboradas por otras personas y organizaciones, ya 

que constituye, de hecho, una gran depósito de información en el 

que es posible encontrar datos que sirvan para el propósito de la 

investigación comercial. 

Aunque cada vez son más las agencias de investigación y 

consultoría digital, que comercializan estudios sobre múltiples 

temas a través de este canal, poniendo por lo tanto un precio para 

quien desea acceder a ellos, (gran parte de la información que 

hay en internet es de forma gratuita).Para localizarla se puede 

recurrir a programas de búsqueda con los que es más fácil 

explorar los múltiples recursos disponibles, como bases de datos, 

estudios realizados, publicaciones, entre otros. 

Para la obtención de información primaria, la tecnología 

relacionada con internet permite obtener esta información de los 

clientes y de otros públicos de interés para la empresa de modo 

específico para la investigación comercial. Esta información 

puede referirse al uso que hacen de internet u otros aspectos 

interesantes. Para obtener esta clase de información existen 

diferentes instrumentos tales como: las comunidades virtuales, 

encuestas, fiches de actividad y panales en red, a continuación se 

explicará cada uno de ellos. 

2.2.8  Espacios de intercambio en comunidades virtuales. 
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Las empresas pueden obtener información a partir de las 

aportaciones de los usuarios en los espacios de intercambio de 

las comunidades virtuales que haya creado con esta intención. 

Estas comunidades están formadas por personas con intereses y 

necesidades comunes. En las comunidades virtuales se comparte 

información y opiniones de grupos de noticias, listas de correo y 

conversaciones en red, por lo que puede ser un instrumento 

adecuad para conocer los intereses, actitudes y compartimientos 

de quienes participan. 

En uso específico para la investigación comercial consiste en 

realizar reuniones de grupo a través de espacio de intercambio, 

en los que concurre un grupo de personas previamente 

seleccionadas. Esta selección faculta la participación de personas 

procedentes de área geográficas distintas, así no es necesario el 

desplazamiento para intervenir en la dinámica de grupo. 

• La encuesta. 

Cuando el universo de la investigación comercial está formado 

por personas u organizaciones que disponen de accesos a 

internet, este medio puede utilizarse para llevar a cabo encuestas 

entre una muestra bastante representativa de la población 

objetivo del estudio, distribuyendo los cuestionarios por las 

diferentes fuentes de que dispone la red. 



28 

 

 

La encuesta por internet, tiene como principales ventajas su 

rapidez y bajo costo. En este caso los periodos de edición y de 

distribución de los cuestionarios se reducen considerablemente, 

puesto que él envió y la recepción de información se produce en 

escasos segundos. 

• Ficheros de actividad en internet. 

Internet proporciona herramientas con las que es posible obtener 

información mediante la observación del visitante al sitio web. Los 

datos que se obtienen mediante estas herramientas permiten 

estudiar el comportamiento de navegación de los usuarios. Una 

de las modalidades de los ficheros de actividad en internet es el 

marketing onetoone. 

• Marketing onetoone. 

El marketing onetoone es una estrategia que considera que cada 

cliente es único y por lo tanto debe tratarse individualmente. El 

concepto surgió a principios de los 90 en contraposición al 

marketing de masas, que considera que todos los clientes son 

iguales. En realidad, estas prácticas ya se utilizaban ampliamente 

en el comercio entre empresas (venta por proyecto o 

personalizada), pero la revolución llega cuando el concepto se 

extiende al consumidor final. 

¿En qué consiste?; Para el marketing onetoone, cada cliente es 

una entidad única y diferente. Hay que estudiar sus gustos y 
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necesidades para presentarle una oferta a la medida de sus 

necesidades. La personalización se extiende a otros aspectos 

como la atención al cliente y la fidelización. 

Cuando el usuario accede por primera vez a un sitio web, la red 

registra en el fichero los siguientes datos: 

• La dirección de la que procede la petición de información. 

• El día y la hora de acceso. 

• La información solicita y/o visitada. 

2.2.9  Paneles en red. 

El panel está formado por una muestra de la población objetivo, 

de la cual se obtiene información periódica sobre sus hábitos de 

navegación, compra y consumo. A diferencia de las encuestas, la 

muestra de individuos en el panel tiene carácter permanente. Una 

modalidad de paneles en red lo constituyen los panales para la 

medición de audiencias. La información obtenida mediante este 

sistema es más completa y ajustada a la que proporcionan los 

ficheros de actividad, debido a que el seguimiento del proceso de 

navegación se efectúa desde el ordenador del usuario, lo que 

induce inicialmente a menos errores, además los datos obtenidos 

pueden complementarse con: 

Características demográficas.  

Socioeconómicas.  

Psicográficas. 
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Compartimientos de compra.  

Comportamientos de consumo. 

 

2.2.10 Características de internet que afectan al marketing digital. 

Para empezar hablando de marketing digital, tenemos que 

establecer las características de internet, pero haciendo 

referencia a aquellas que nos van a servir para las acciones de 

marketing digital. Así las características fundamentales del 

internet para este tema son: 

a) Alto poder de segmentación del Publio objetivo: internet tiene 

capacidad para alcanzar a un número reducido y bien definido 

de personas, consiguiendo la mayor eficacia en la acciones 

del marketing. 

b) Capacidad de llegar a un mercado de carácter mundial: la 

empresa puede extender su negocio a cualquier parte del 

mundo, simplemente por tener presencia en la red. 

c) Posibilidad de acceder a un público objetivo mediante 

mensajes gratuitos. 

d) Rentabilidad y eficacia: el receptor que visita la marca es 

porque está interesado en el producto y/o servicio que esta 

ofrece. Accede de manera voluntaria, característica que no se 

observa en los medios tradicionales. La rentabilidad del medio 

es mayor puesto que, la persona que entra en contacto con la 
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marca pertenece al público objetivo. Internet ofrece el menor 

costo por impacto de todo este conjunto de medios. 

e) El usuario de internet participa activamente, muestra un 

interés especial por el producto de la empresa. 

f) Información con detalle, puntual para los usuarios e incluso 

con la posibilidad de realizar comunicaciones personalizadas. 

 

2.2.11 Publicitad digital parte de las nuevas tecnologías de la 

información y comunicación (NTIC’s) 

De acuerdo a lo expresado por los autores DIAZ C., GONZALEZ 

R. (2013): 

2.2.11.1 Definición de publicidad digital 

Publicidad digital 

La publicidad digital o digital signage, consiste en hacer 

que nuestros productos se muestren en los escaparates 

y lugares públicos de una manera completamente 

dinámica. Es decir, nos permite tener todo nuestro 

catálogo de productos presentado de una manera visual 

y muy atractiva mediante pantallas LCD o de 

retroproyección. (EMES MULTIMEDIA, 2010.) 

La “nueva publicidad” digital, basada en soportes y 

formatos digitales permite, por sus características 

tecnológicas, la segmentación (individualización) y la 
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interactividad (comunicación bidireccional) con sus 

receptores. (DOMINGO, 2009.) 

Nueva publicidad digital 

La NPD es un conjunto de acciones donde los “anexos” 

(entiéndanse por anexo, la inserción de aplicaciones 

interactivas una vez creado el formato) no existen, sino que 

se produce la integración total entre el 95 binomio:

 CREACIÓN / INTERACCIÓN en el que luego 

profundizaremos. (CARRILLO Y CASTILLO, 2005.) 

 

2.2.11.2 Objetivo de publicidad digital 

En la nueva publicidad digital, los anunciantes se 

comunican directa y personalmente con el consumidor. 

Le hablan por su nombre y apellido, reconocen su cara y 

ya no lo tratan como un campo más dentro de la gran 

base de datos que reposan en sus oficinas. (VARGAS, 

2009.) 

El objetivo principal de la publicidad digital, es el de 

generar información útil y específica sobre un producto o 

servicio determinado, utilizando atractivos altamente 

adecuados según el segmento al que se desea llegar; 

haciendo sentir al cliente no como una persona más sino 
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como la razón de ser de la organización, producto o 

servicio que se publicita. 

 
Diferencias de la publicidad digital indoor frente a la tradicional 

DIFERENCIAS 

Publicidad Digital Indoor Publicidad Tradicional 

Permite interactividad con el 
cliente 

No existe un nivel de interactividad 
con el cliente. 

Permite actualizar información en 

tiempo real y según las 

especificaciones del cliente 

No se puede actualizar la información 
en tiempo real. 

Flexibilidad en horarios para 
campañas 

No se pueden adaptar los horarios a 
las fechas de campañas 

Se paga solo gracias a la 
contratación de espacios de los 
anunciantes 

Requiere de una recuperación de la 
inversión a largo plazo. 

Utiliza tecnología más avanzada 
en medios 

Se basa en el empleo de medios 
tradicionales 

Fuente: NeoMedia S.A., 2011  

 

2.2.12 La publicidad digital como una nueva tecnología de 

información y comunicación 

Según el autor RAYMOND MCLEOD J. (2000):  

El fin de la publicidad es llegar a los clientes con un mensaje 

persuasible y que abarque varios aspectos. Según las tendencias 

cambiantes en las preferencias de la audiencia, es necesario 

reinventar y utilizar medios que permitan ampliar su campo de 

acción y obtener así resultados cada vez más satisfactorios. 
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Hoy, las Tecnologías de la Información y Comunicación (TIC) 

hacen que nuestra relación con el mundo persuasivo varíe y por 

tanto, los responsables de los grandes departamentos de ventas 

han de acomodar sus nuevos discursos a estas naturalezas. 

(CALDEVILLA DOMÍNGUEZ, 2010.) 

 

2.2.13 Convergencia digital 

El desarrollo de nuevas tecnologías ha sido de vital importancia 

en estos últimos años. “Los avances electrónicos han llevado a un 

desarrollo rápido de nuevos medios con un potencial enorme”. 

Con estos avances, las necesidades y hábitos de las personas 

comienzan a cambiar. Internet y los nuevos medios abren un 

espacio de interacción novedosa que le permiten al usuario, por 

primera vez, tomar el control de la información. (VARGAS 2009.) 

2.2.14 Herramientas Promocionales 

Las herramientas promocionales son publicidad, promoción de 

ventas, relaciones públicas, ventas personales y por otro lado, el 

marketing directo. Las que son tomadas en cuenta para la 

presente investigación son: promoción de ventas, publicidad y 

marketing directo, relaciones públicas y se definen a continuación. 

Al conjunto de herramientas promocionales también se le 

denomina mezcla promocional. 
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2.2.15 Publicidad 

Para O’Guinn (2004, pág. #8) la publicidad no es más que 

“un esfuerzo pagado, transmitido por medios masivos de 

información con el propósito de persuadir”, además expresa que 

la publicidad es un intento de persuadir; la publicidad debe 

llevar a la persona a realizar una acción persuadiéndola o 

influenciándola. 

La comunicación publicitaria debe informar al consumidor con 

intención de que se sienta atraído hacia la marca ya sea por sus 

características físicas, por la satisfacción que le puede otorgar al 

consumidor o por cualquier otro atributo. 

Por otro lado, O’Guinn destaca dos ideas claves sobre la 

publicidad: 

1.  “La publicidad puede ser una comunicación persuasiva no 

solo acerca de un producto o servicio, sino acerca de una 

idea, una persona o toda una organización.” 

2. “Ante  la  ausencia  del  propósito  persuasivo,  la  

comunicación  podría  ser noticia, pero no sería publicidad” 

Por otro lado Stanton (2007, pág.  #506) define la publicidad como 

una “comunicación no personal, pagada por un patrocinador 

claramente identificado que promueve ideas, organizaciones o 

productos.  Los  medios  más  habituales  para  los anuncios son 

la televisión, radio y los medios impresos (diarios, revistas, 
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afiches, etc). Sin embargo, hay muchos otros medios publicitarios 

desde vallas gigantes, a las playeras impresas, y en fechas más 

recientes, Internet, incluyendo las redes sociales. 

Según O’Guinn (2004, pág. #366) crear estrategias de los 

mensajes uno de los pasos más importantes, y destaca algunos 

objetivos que se deben tomar en cuenta al momento de crear 

las mismas, como son: 

 Promover la recordación de la marca. 

 Ligar un atributo clave al nombre de la marca. 

 Persuadir al consumidor. 

 Inculcar preferencia por la marca. 

 Atemorizar al consumidor para que realice 

una acción. 

 Cambiar el comportamiento al inducir 

ansiedad. 

 Transformar experiencias de consumo. 

 Situar la marca socialmente. 

 Definir la imagen de marca. 

 Provocar una respuesta directa. 

Partiendo de los conceptos establecidos por O’Guinn, Stanton y 

Thompson, en el Internet se puede realizar publicidad de 

diferentes maneras, como son: una página web, cintillos 

(Banners) en diferentes páginas web mediante correo electrónico, 
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Google Adwords, las redes sociales, portales para videos, entre 

otros. 

 

2.2.16 Promoción de ventas 

“Conjunto de actividades comerciales, que mediante la utilización 

de incentivos, comunicación persona o a través de medios 

masivos, estimulan de forma directa e inmediata, la demanda a 

corto plazo de un producto o servicio”, esta es la definición 

sobre promoción de ventas que ha establecido la Asociación 

Mexicana de Agencias de Promociones (AMAPRO) (como se cita 

en Chong, 2000, pág. #8). 

Según Stanton (2007, pág. #506), la promoción de ventas es una 

actividad que estimula la demanda que financia el patrocinador, 

ideada esta para complementar la publicidad y facilitar las ventas 

personales. Con frecuencia, consiste en un incentivo temporal 

para alentar una venta o una compra. 

Para Kotler (1996, pág. #597) los incentivos son concursos, 

juegos, loterías, regalos, ferias y exposiciones, demostraciones,  

manejo  de cupones, rebajas, descuentos, entre otros, y a su 

vez estos son los instrumentos más comunes de la promoción de 

ventas. 
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En tanto que para O’Guinn (2004, pág. #637) la promoción de 

ventas “se diseña para afectar la demanda de manera distinta a 

la publicidad. Para provocar compra inmediata del consumidor”. 

La promoción de ventas es otra de las herramientas 

promocionales que se evalúan a través de este estudio, según la 

perspectiva de los usuarios de las redes sociales. 

Según Fischer y Espejo (2004, pág. 310-331), los objetivos de la 

promoción de ventas para consumidores son: 

 Estimular las ventas de productos establecidos.    

 Atraer nuevos mercados. 

 Ayudar en la etapa de lanzamiento del producto. 

 Dar a conocer los cambios en los productos existentes.    

 Aumentar las ventas en las épocas críticas. 

 Atacar a la competencia. 

 Aumentar ventas más rápidas de productos en etapa de 

declinación y de los que se tiene todavía mucha existencia. 

Por otro lado O’Guinn (2004, pág. #639) describe las diferencias 

claves entre la publicidad  y  las  promociones  de  ventas,  y  

concuerda  en  algunos  objetivos  de  la promoción de ventas 

con Fisher & Espejo. 

Propósito de la promoción de 

ventas 

Propósito de la publicidad 

Estimular la demanda a corto 

plazo 

Cultivar la demanda a largo 

plazo Alentar el cambio de marcas Alentar la lealtad a la marca 
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Inducir el uso de la Prueba Alentar compras repetidas 

Promover la orientación de 

precios 

Promover la orientación de 

imagen/características 

Obtener resultados inmediatos y 

son mensurables 

Obtener efectos a largo 

plazo, a menudo difíciles de 

medir. 

Fuente: “Publicidad y Comunicación Integral de Marca”, Thomas 

O’Guinn, 2004. Pág. #639. 

 

Dentro de las redes sociales, productos como Mountain Dew, y 

empresas como Orange Dominicana, por mencionar algunos 

ejemplos utilizan la promoción de ventas con diferentes 

objetivos. Por un lado, Mountain Dew constantemente realiza 

concursos para compenetrar el consumidor con la marca, 

generalmente utilizando la red social Facebook, mientras que 

Orange Dominicana utiliza la red social Twitter, casi de manera 

diaria, para promover: sus servicios actuales, nuevos servicios, 

página web, concursos, ofertas, nuevos móviles (celulares) y, con 

mucha cautela, utiliza esta red social como medio para recibir 

quejas de los usuarios, tratando así de alguna manera u otra 

ofrecer algún tipo de soporte. 

Tanto en Facebook como en Twitter la promoción de ventas 

puede realizarse de las siguientes maneras: 

 Ofrecer descuentos y Cupones 

 Anunciar rebajas 

 Publicar demostraciones de productos (videos e imágenes) 
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 Realizar regalos y juegos 

 Concursos (especialmente Facebook) 

 Entre otras. 

2.2.2  REDES SOCIALES 

Según los autores LIBEROS E. y NUÑEZ A., (2013): 

Hablando de ciencias sociales, una red social es una estructura 

social, un grupo de personas relacionadas entre sí, y puede 

representarse analíticamente en forma de uno o varios grafos, en 

los cuales los nodos representan individuos (a veces 

denominados actores) y las aristas representan las relaciones 

entre ellos. 

Pero si hablamos de Internet, como es nuestro caso, las redes 

sociales son páginas que permiten a las personas conectarse con 

sus amigos e incluso realizar nuevas amistades, a fin de compartir 

contenidos, interactuar y crear comunidades sobre intereses 

similares: trabajo, lecturas, juegos, amistad, relaciones amorosas, 

etc. 

 

Ventajas de las redes sociales 

 Favorecen la participación y el trabajo colaborativo entre las 

personas, es decir, permiten a los usuarios participar en un 

proyecto en línea desde cualquier lugar. 

 Permiten construir una identidad personal y/o virtual, debido a 

que permiten a los usuarios compartir todo tipo de información 

http://es.wikipedia.org/wiki/Estructura_social
http://es.wikipedia.org/wiki/Estructura_social
http://es.wikipedia.org/wiki/Grafos
http://es.wikipedia.org/wiki/En_l%C3%ADnea
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(aficiones, creencias, ideologías, etc.) con el resto de 

los cibernautas. 

 Facilitan las relaciones entre las personas, evitando todo tipo 

de barreras tanto culturales como físicas. 

 Facilitan la obtención de la información requerida en cada 

momento, debido a la actualización instantánea. 

 Facilitan el aprendizaje integral fuera del aula escolar, y 

permiten poner en práctica los conceptos adquiridos. 

 

2.2.3. QUE ES FACEBOOK 

Es una red social creada por Mark Zuckerberg mientras estudiaba 

en la universidad de Harvard. Su objetivo era diseñar un espacio 

en el que los alumnos de dicha universidad pudieran intercambiar 

una comunicación fluida y compartir contenido de forma sencilla a 

través de Internet. Fue tan innovador su proyecto que con el 

tiempo se extendió hasta estar disponible para cualquier usuario 

de la red. 

El funcionamiento de Facebook es similar al de cualquier otra red 

social, aunque esta oración deberíamos formularla al revés, ya 

que es esta la red social que marca los antecedentes y las 

condiciones que deben cumplir las demás. 

En Facebook existen dos tipos de cuentas: las de cualquier 

usuario normal y corriente y la que pueden abrir las 

empresas. Las primeras son totalmente gratuitas y permiten la 

comunicación fluida entre personas reales; las segundas sirven 

http://es.wikipedia.org/wiki/Navegador_web
http://definicion.de/diseno/
http://definicion.de/internet/
http://definicion.de/red-social/
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para ofrecer productos o servicios y mantener contacto cercano 

entre empresas y clientes. A su vez en las cuentas de empresas 

existen las versiones gratuitas y las pagas, estas últimas ofrecen 

más prestaciones, permitiendo una mayor visibilidad a la 

compañía pertinente. 

Si una persona quiere abrir una página personal en Facebook 

debe realizar una serie de pasos. En primer lugar 

debe registrarse con su nombre y apellido y dar una dirección de 

correo electrónico de contacto, con la cual podrá ingresar en su 

cuenta, una vez que esta se halle habilitada. 

Una vez aceptada la solicitud, puede comenzar a publicar 

información en su perfil que será a partir de entonces su espacio 

personal dentro de la red social. Puede subir en su muro (del 

inglés “wall”: el espacio en el perfil de cada miembro) textos, 

vídeos, fotografías y cualquier otro tipo de archivo digital a fin de 

que las personas que él desea puedan verlos, compartir, 

comentar o expresar que les gusta. En este tipo de páginas el 

contenido puede publicarse o compartirse de forma pública (con 

todos los usuarios de la red social), o privada (únicamente con 

aquellos que forman parte de la red de contactos o amigos de 

dicho usuario). 

A su vez cada usuario puede crear una página personal que 

recibe el nombre de “grupo”, donde se muestran actividades o 

http://definicion.de/registro/
http://definicion.de/publico/
http://definicion.de/privado/
http://definicion.de/usuario/
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eventos a realizar por esa persona de forma profesional. Estos 

grupos suelen encontrarse visibles para que cualquier internauta 

los encuentre aunque solo aquellos que forman parte de él 

pueden participar comentando o compartiendo el contenido. 

Por último cabe señalar que Facebook también 

ofrece aplicaciones y juegos a los miembros, convirtiéndose en 

una plataforma que trasciende el contacto social entre amigos. 

Algunos juegos son muy populares y tienen millones de usuarios, 

como FarmVille o Tower Bloxx, entre otros. 

 

2.2.4. Estructura del Facebook 

Es una red social donde los usuarios pueden agregar amigos, 

enviar mensajes, jugar juegos, formar grupos y construir un perfil 

propio. 

Facebook  es operado por, y propiedad privada de, Facebook, 

Inc.  Desde septiembre de 2006, cualquier persona mayor de 13 

años con una dirección válida de correo electrónico puede 

convertirse en un usuario de Facebook. La audiencia de 

Facebook objetivo es más para un adulto que para una franja 

demográfica de población joven. Los usuarios pueden añadir 

amigos y enviarles mensajes, y actualizar sus perfiles personales 

para notificar a los amigos acerca de sí mismos. Además, los 

usuarios pueden unirse a las redes organizadas por el lugar de 

http://definicion.de/profesional/
http://definicion.de/juego/
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trabajo, la escuela o la universidad. El nombre del sitio proviene el 

nombre coloquial de los libros dados a los estudiantes al inicio del 

año académico por las administraciones universitarias en 

los EE.UU. con la intención de ayudar a los estudiantes para 

llegar a conocerse mejor. 

Sus puntos fuertes son: 

 La comunicación con los clientes: es excelente para atraer a 

la gente a la que le gusta tu marca, que le gusta compartir 

opiniones, y que participe en promociones y encuestas. 

 La exposición de marcas: Facebook ofrece muchas opciones 

para dar a conocer una marca a través de opciones gratuitas 

o anuncios pagados. 

 

2.2.5. Servicios del Facebook  

Entre los muchos servicios que tiene Facebook destacan Los 

Grupos y Páginas, El Muro y sus Aplicativos entre ellos los 

Juegos. 

 Amigos: es una forma de localizar amigos con quienes se 

perdió el contacto o agregar otros nuevos con quienes 

intercambiar fotos o mensajes, el servicio de Facebook te 

ayuda a buscarlos y también te sugiere otros.  

 Grupos y Páginas: es una de las utilidades de mayor 

desarrollo reciente. Se trata de reunir personas con intereses 

comunes. En los grupos se pueden añadir fotos, vídeos, 
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mensajes... En cuanto a las páginas, estas también se crean 

con fines específicos, solo que en estas no hay foros de 

discusión y están encaminadas hacia marcas o personajes 

específicos, mas no hacia ningún tipo de convocatoria.  

Además, los grupos también tienen su normativa, entre la cual se 

incluye la prohibición de grupos con temáticas discriminatorias 

o que inciten al odio y falten al respeto y la honra de las 

personas. Si bien esto no se cumple en muchas ocasiones, 

existe la opción de denunciar y reportar los grupos que vayan 

contra esta regla, por lo cual Facebook incluye un link en cada 

grupo el cual se dirige hacia un cuadro de reclamos y quejas. 

 Muro: el muro o wall (en inglés) es un espacio en cada perfil 

de usuario que permite que los amigos escriban mensajes 

para que el usuario los vea. Sólo es visible para usuarios 

registrados, muro te permite ingresar imágenes y poner 

cualquier tipo de logo tipos en tu publicación. Una mejora 

llamada supermuro permite incrustar animaciones flash.  

 Fotos: según Facebook, existen:  

- 5 mil millones de fotos de usuario.  

- 160 terabytes de almacenaje. 

 Regalos: los regalos o gifts son pequeños íconos con un 

mensaje. Los regalos dados a un usuario aparecen en la 

pared con el mensaje del donante, a menos que el donante 
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decida dar el regalo en privado, en cuyo caso el nombre y el 

mensaje del donante no se exhibe a otros usuarios.  

Una opción "anónima" está también disponible, por la cual 

cualquier persona con el acceso del perfil puede ver el regalo, 

pero solamente el destinatario verá el mensaje. 

Algunos regalos son gratuitos y el resto cuestan un dólar, (es 

necesario un número de tarjeta de crédito o cuenta Paypal). 

 Aplicaciones: Son pequeñas aplicaciones con las que poder 

averiguar tu galleta de la suerte, quien es tu mejor amigo, 

descubrir cosas de tu personalidad... 

 Juegos: la mayoría de aplicaciones encontradas en 

Facebook se relacionan con juegos de rol, trivias (p. ej. 

geografía), y pruebas de habilidades (digitación, memoria). 

Entre los más célebres se encuentran los juegos de Playfish y 

los juegos de Zynga Games como Farmville. 

 Crea el centro de tu empresa en Facebook 

Con una página de Facebook, tu empresa se distingue por ser: 

 Localizable: cuando la gente te busca en Facebook, te 

encuentra. 

 Conectada: entabla conversaciones directas con tus 

clientes, los cuales pueden indicar que les gusta tu página, 

leer tus publicaciones y compartirlas con sus amigos y 

registrar sus visitas. 
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 Oportuna: tu página te ayuda a llegar frecuentemente a 

grupos numerosos de personas con mensajes adaptados a 

sus necesidades e intereses. 

 Detallada: las estadísticas de tu página aportan 

conocimientos exhaustivos sobre tus clientes y tus 

actividades de marketing. 

Cuando configures tu página, puedes solicitar una dirección 

web (por ejemplo, "facebook.com/tugranempresa") para facilitar 

su búsqueda. Para lograr la máxima repercusión, incluye esta 

dirección en tus tarjetas de presentación, en tu sitio web y en 

otros materiales de marketing. 

Tu página es una extensión de tu empresa. Es un medio para 

compartir actualizaciones y otras novedades con las personas 

más importantes. Puede ayudarte a interactuar con los clientes 

tanto en la computadora como en el celular. 

2.3. DEFINICIÓN DE TÉRMINOS BÁSICOS. 

ActiveX: ActiveX es una tecnología de Microsoft para el desarrollo de 

páginas dinámicas. 

ADO: Siglas de ActiveX Data Objects, es uno de los mecanismos que 

usan los programas de computadoras para comunicarse con las bases 

de datos, darles órdenes y obtener resultados de ellas. 

Antispam: Aplicación o herramienta informática que se encarga de 

detectar y eliminar el spam y los correos no deseados. 
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ASP: Siglas para Active Server Pages, también conocido como ASP 

clásico, es una tecnología de Microsoft del tipo "lado del servidor" para páginas 

web generadas dinámicamente. 

ASP.NET: Framework para aplicaciones web desarrollado y 

comercializado por Microsoft, es usado por programadores para 

construir sitios web dinámicos, aplicaciones web y servicios web XML. 

Banner: Es un formato publicitario en Internet, esta forma de publicidad 

online consiste en incluir una pieza publicitaria dentro de una página 

web. 

Benchmarking. Metodología que promueve la incorporación en las 

empresas de prácticas y métodos exitosos, no importa donde estén. 

Incita a ser creativos mediante la copia de estrategia, productos y 

procesos aplicados en otras áreas, no necesariamente similares a la de 

la empresa que los implanta.  

Blog: Es un sitio web periódicamente actualizado que recopila 

cronológicamente textos o artículos de uno o varios autores, 

apareciendo primero el más reciente, donde el autor conserva siempre 

la libertad de dejar publicado lo que crea pertinente. 

Business to Business. Abreviado B2B, se refiere a que las partes que 

hacen negocio o extienden sus procesos son dos empresas. Ejemplo: 

Una empresa que realiza pedidos de materia prima a sus proveedores 

por Internet.  
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Business to Costumer. Abreviado B2C, es el más conocido, este tipo 

de tienda virtual es la que tiene mayor publicidad y este dirigida a los 

consumidores.  

Se refieren a una empresa que vende sus productos o servicios a 

través de Internet. Ejemplo: La venta de libros y discos. 

CCTLD: Siglas de Dominio de Nivel Superior geográfico o Dominio de 

Nivel Superior de código de país (en inglés country code Top-Level 

Domain) es un dominio de Internet usado y reservado para un país    o 

territorio dependiente. 

Conmutación: La conmutación de paquetes es el envió de datos en 

una red de computadoras. Un paquete es un grupo de información que 

consta de dos partes: los datos propiamente dichos y la información de 

control, en la que está especificado la ruta a seguir a lo largo de la red 

hasta el destino del paquete. 

Costumer to Business. Las partes también son un consumidor y una 

empresa pero a diferencia del anterior aquí es el consumidor es el que 

ofrece a las empresas un precio a un producto servicio. Ejemplo: Una 

persona que a través de Internet ofrece una cierta cantidad de dinero 

por un bien y, si es el caso, alguna empresa se lo vende al precio 

solicitado.  

Costumer to Costumer. Conocido por las subastas por Internet, 

donde el consumidor ofrece a otro, sin mediar une empresa en la 

transacción, productos y servicios, pagando de ser requerida una 
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comisión por la venta. Ejemplo: Se puede citar, remate.com, un portal 

dedicado al remate de cualquier mercancía o/o producto. 

“mercadolibre.com”, “ebay.com”  

CSS: Siglas para Hojas de Estilo en Cascada (en inglés Cascading 

Style Sheets), CSS es un lenguaje usado para definir la presentación 

de un documento estructurado escrito en HTML o XML    (y por 

extensión en XHTML). 

DNS: Siglas para Domain Name System, un servidor DNS se utiliza 

para proveer a las computadoras de los usuarios (clientes) un nombre 

más fácil de memorizar equivalente a las direcciones IP. 

E-commerce: El comercio electrónico, también conocido como e-

commerce, consiste en la compra y venta de productos o de servicios a 

través de medios electrónicos, tales como Internet. 

E-Business: El proceso de utilizar la tecnología de la Web para ayudar 

a los procesos de la cadena de negocios mejorar la productividad y 

aumentar la eficiencia. Permite a las empresas comunicarse de manera 

fácil con sus aliados de negocios, vendedores y clientes.  

E-Commerce: La habilidad de comprar y vender productos y servicios 

a través del Internet Incluye una muestra en línea de bienes y servicios, 

órdenes, procesamiento de transacciones y servicio al cliente.  

E-goverment. A este tipo de negocio por Internet mencionados 

anteriormente podemos agregar bajo el mismo concepto la relación 

entre el gobierno y ciudadanos, que más que negocios propiamente 
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dicho, se dedica a algún tipo de transacción o tramite por Internet. 

(Pago de impuestos, obtención del RUC, quejas o reclamos, 

denuncias) Para denominar estos conceptos se utiliza Gobierno en 

lugar de empresa y ciudadano en lugar de consumidor, siendo que al 

concepto genérico se le conoce como e – Goverment.  

E-Marketplace: Comunidades de negocios que se automatizan las 

unas con otras y nivelan las transacciones entre ambos. Al traer 

grandes números de compradores y vendedores, los e-marketplaces 

les dan acceso a los vendedores para que contacten nuevos clientes, 

expanden las opciones disponibles a los compradores y reduzcan los 

costos de las transacciones.  

Firewall: Un firewall es un dispositivo que funciona como cortafuegos 

entre redes, permitiendo o denegando las transmisiones de una red a 

la otra. Un uso típico es situarlo entre una red local y la red Internet, 

como dispositivo de seguridad para evitar que los intrusos puedan 

acceder a información confidencial. 

Foro: Es una aplicación o sitio web que da soporte a discusiones u 

opiniones en línea. 

Flash: Contenido o aplicación multimedia usada para aportar 

animación, vídeo e interactividad a las páginas Web. 

FTP: Siglas para Protocolo de Transferencia de Archivos (File Transfer 

Protocol), es un protocolo de red para la transferencia de archivos entre 

sistemas conectados a una red, se basa en la arquitectura cliente-
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servidor. Desde un equipo cliente se puede conectar a un servidor para 

descargar archivos desde él o para enviarle archivos, 

independientemente del sistema operativo utilizado en cada equipo. 

Google Adwords: Google Adwords es el método que utiliza Google 

para hacer publicidad patrocinada en su buscador, cuenta con enormes 

cantidades de clientes con sitios web de todo tipo y de todas partes del 

mundo. 

GTLD: Siglas para referirse a los Dominios de Internet genéricos, a 

diferencia de los Dominios de Nivel Geográfico estos no son regulados 

ni gestionados por ningún país, sino por organismos internacionales y 

de Internet como la ICANN. 

Hiperenlace: Es un elemento de un documento electrónico que hace 

referencia a otro recurso, por ejemplo, otro documento o un punto 

específico del mismo o de otro documento. 

Hipertexto: Es el nombre que recibe el texto de un documento 

electrónico que conduce a otro texto relacionado. La forma más 

habitual de hipertexto en documentos es la de hipervínculos o 

referencias cruzadas automáticas que van a otros documentos. 

Homepage: Es la página hipertexto de más alto nivel o de bienvenida 

de una compañía, dentro de una colección de páginas de HTML 

enlazadas entre sí.  

Hostsite: Lugar donde reside un sitio web. 
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HTML: Siglas de HyperText Markup Language (Lenguaje de Marcado 

de Hipertexto), es el lenguaje de marcado predominante para la 

elaboración de páginas web. 

HTTP: Siglas de Hypertext Transfer Protocol o HTTP (Protocolo de 

Transferencia de Hipertexto), es el protocolo   usado en cada 

transacción de la World Wide Web. 

HTTPS: Siglas de Hypertext Transfer Protocol Secure (Protocolo 

Seguro de Transferencia de Hipertexto), es un protocolo de red basado 

en el protocolo HTTP, destinado a la transferencia segura de datos de 

hipertexto, es decir, es la versión segura de HTTP. 

Indexado: Se refiere a la acción de registrar ordenadamente 

información para elaborar su índice. 

IP: Una dirección IP es una etiqueta numérica que identifica, de 

manera lógica y jerárquica, a una interfaz (elemento de 

comunicación/conexión) de un dispositivo (habitualmente una 

computadora) dentro de una red que utilice el protocolo IP (Internet 

Protocol). 

Javascript: Es un lenguaje de scripting basado en objetos no tipeado y 

liviano, utilizado para acceder a objetos en aplicaciones, principalmente 

se utiliza integrado en un navegador web permitiendo el desarrollo de 

interfaces de usuario mejoradas y páginas web dinámicas. 

Landing page: Es una página web a la que una persona llega, 

después de haber pulsado en el enlace de algún banner o anuncio de 
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texto situado en otra página web o portal de Internet, es español 

significa página de aterrizaje 

Link: Cantidad de enlaces en las páginas web del Internet donde se 

vinculan a otras páginas mediante un clic. 

Marca: Un nombre, término, signo, símbolo o diseño, o la combinación 

de todos ellos, que tiende a identificar bienes o servicios de un 

vendedor o grupo de vendedores y diferenciarlo de la competencia.  

Marketing viral: El marketing viral es una táctica del Net-Marketing, 

dedicada a potenciar el uso de Internet sobre las redes sociales. En 

otras palabras propaga una idea a través de una red social. 

Mercadeo. Conjunto de actividades humanas dirigidas a facilitar y 

realizar intercambios. (P. Kotler). Proceso de planear y realizar la 

concepción, fijación de precios, promoción y distribución de ideas, 

bienes y servicios que producen intercambios que satisfacen los 

objetivos del individuo y de las organizaciones. (American MERCADO 

OBJETO. Grupo de compradores que comparten necesidades o 

características comunes, a los cuales una empresa decide servir. 

Mercadeo de base de datos: Un sistema destinado a mantener datos 

de clientes y clientes potenciales, utilizando bases de datos 

relacionados, con la finalidad de generar y calificarlos, vender 

productos o servicios y mantener relaciones estrechas con ellos. 
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Mercado meta. Segmentos del mercado seleccionado por la empresa 

para ofrecer sus productos o servicios. Grupo de compradores 

potenciales a los cuales la empresa espera cumplir sus necesidades.  

Mercado potencial. Grupo de consumidores que se estima han 

mostrado un nivel de interés en un producto o servicio. 

Metatag: Son etiquetas HTML que se incorporan en el encabezado de 

una página web con información acerca de la misma, como pueden ser 

las palabras clave. Esta información es utilizada por los motores de 

búsqueda o buscadores para encontrar dicha página en la web. 

Mezcla de mercadeo. Los elementos de la mezcla de mercadeo 

incluyen producto, precio, promoción y distribución. En la cantidad o 

mezcla perfecta logran crear la atracción y satisfacción de los clientes.  

Nichos. En mercadeo describe pequeños grupos de consumidores que 

tienen necesidades muy estrechas, o combinaciones únicas de 

necesidades.  

Nodo: Se refiere a cada una de las maquinas que integran una red. 

Perfil de usuario: En la red social de Facebook, el perfil de usuario es 

una hoja electrónica donde el usuario detalla sus datos personales, 

gustos, preferencias y temas de interés, los cuales puedes ser de 

publicados de manera pública o privada. 

PHP: Es un lenguaje de programación interpretado, diseñado 

originalmente para la creación de páginas web dinámicas. 
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Portal: Es un sitio web cuya característica fundamental es la de servir 

de puerta de entrada única para ofrecer al usuario, de forma fácil e 

integrada, el acceso a una serie de recursos y de servicios 

relacionados a un mismo tema. 

Posicionamiento del producto. Se refiere a las estrategias y tácticas 

de comunicación destinadas a crear y mantener en un lugar de 

preferencia en la mente del consumidor, ya sea un producto o un 

servicio. Esto es, poner al producto en una posición relevante ante las 

decisiones del comprador. Potencial de ventas. Es el límite 

aproximado de la demanda de la empresa conforme ésta aumenta sus 

esfuerzos de mercadeo en relación con sus competidores. Este 

potencial es menor que el mercado potencial no importa que los gastos 

de mercadeo de la empresa aumenten de manera considerable en 

relación con la competencia.  

Precio. Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio; o 

la suma de valores que el consumidor intercambia por usar o tener un 

producto o servicio.  

Producto. Cualquier elemento tangible o intangible que puede 

ofrecerse a un mercado para su atención, adquisición, uso o consumo. 

Protocolo: Es un conjunto de reglas usadas por computadoras para 

comunicarse unas con otras a través de una red. 

Red social: Una red social consiste en una estructura social 

compuesta de personas (u organizaciones u otras entidades), que 
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están conectadas por uno o varios tipos de relaciones, tales como 

amistad, parentesco, intereses comunes, intercambios económicos, 

relaciones sexuales, o comparten creencias, hobbies o pasatiempos 

comunes, conocimientos o estatus. 

Renderizado: Se refiere a la transformación del lenguaje en que esta 

echa una página web a lo que se muestra dentro del navegador de 

Internet. 

Retailers: Son empresas especializadas en la comercialización masiva 

de productos o servicios uniformes a grandes cantidades de clientes. 

RSS: Siglas de Really Simple Syndication, es un formato para la 

sindicación de contenidos de páginas web, es decir, es una forma de 

facilitar contenidos desde cualquier sitio en la red para su inserción fácil 

en una página web. 

Router: También conocido como direccionador, ruteador o 

encaminador es un dispositivo de hardware para interconexión de red 

de ordenadores. Un enrutador es un dispositivo para la interconexión 

de redes informáticas que permite asegurar el enrutamiento de 

paquetes entre redes o determinar la ruta que debe tomar el paquete 

de datos. 

Segmentación del mercado. División arbitraria del mercadeo en 

grupos de compradores que pueden requerir diferentes productos o 

mezclas de mercadeo.  
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Shockwave: Es un plugin para navegadores web que permite la 

reproducción de contenidos flash interactivos como juegos, 

presentaciones, aplicaciones de formación, etc. 

Spam: Es el envio de correo basura o sms basura, mensajes no 

solicitados, no deseados o de remitente desconocido, habitualmente de 

tipo publicitario, enviados en grandes cantidades (incluso masivas) que 

perjudican de alguna o varias maneras al receptor. 

SSH: Siglas de Secure Shell (Intérprete de Órdenes Segura), es el 

nombre de un protocolo y del programa que lo implementa, y sirve para 

acceder a máquinas remotas a través de una red. 

SVG: Siglas de Scalable Vector Graphics, es una especificación para 

describir gráficos vectoriales bidimensionales, tanto estáticos como 

animados en formato XML. 

UGC: Siglas de User - Generated Content (Contenido Generado por el 

Usuario), se refiere a varios tipos de contenidos multimedia puestos a 

disposición del público cuya información almacenada es producida por 

los usuarios finales. 

Unix: Es un sistema operativo portable, multitarea y multiusuario; 

desarrollado, en principio, en 1969 por un grupo de empleados de los 

laboratorios Bell de AT&T, entre los que figuran Ken Thompson, Dennis 

Ritchie y Douglas McIlroy. 
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URL: Siglas de Localizador de Recurso Uniforme (Uniform Resource 

Locator), es la dirección global de documentos y de otros recursos en 

la World Wide Web. 

Usuario de Internet: Un usuario de Internet es la persona que tiene 

una computadora con acceso a Internet mediante los servicios de un 

proveedor de servicios, que puede ser en forma de cableado o 

inalámbrica. 

W3C: Siglas para el World Wide Web Consortium, es una comunidad 

internacional que desarrolla estándares que aseguran el crecimiento de 

la Web a largo plazo. 

Web 2.0: Es un término que está comúnmente asociado con un 

fenómeno social, basado en la interacción que se logra a partir de 

diferentes aplicaciones web, que facilitan el compartir información, la 

interoperatividad, el diseño centrado en el usuario y la colaboración en 

la World Wide Web. 

Web master: Es la persona responsable de la mantención o 

programación de un sitio web y de la administración del mismo. 

XHTML: Siglas de eXtensible Hypertext Markup Language (Lenguaje 

Extensible de Marcado de Hipertexto), es un lenguaje empleado para el 

diseño de páginas web HTML con contenido XML. 

XML: Extensible Markup Language (Lenguaje de Marcas Extensible), 

es un metalenguaje extensible de etiquetas para páginas web 

desarrollado por el World Wide Web Consortium (W3C). 
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Yahoo Search Marketing: es el método empleado por Yahoo para 

hacer publicidad patrocinada en su buscador. 

WWW: La malla extensa mundial (World Wide Web), proporciona 

servicios de localización de información mediante la utilización de 

enlaces hipertexto que conectan un documento con otro. Son como 

páginas amarillas del Internet. Cuando se utiliza el servicio 

simplemente se siguen los enlaces entre documentos. Los usuarios 

pueden crear, editar o curiosear los documentos. Diversos servidores 

WWW se interconectan mediante enlaces, lo cual permite a los 

usuarios recorrer la Web desde cualquier punto de inicio. Se hacen 

búsquedas de páginas WWW indicando una o más palabras claves. 

Existen más de 500 motores de búsqueda, no todos contienen la 

información completa.   
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CAPÍTULO III 

MARCO METODOLÓGICO 

III. MARCO METODOLÓGICO 

 

3.1 Nivel de Investigación  

De acuerdo a la naturaleza del estudio de investigación realizado, por 

su nivel corresponde a un estudio  experimental en su variante de pre 

experimental. 

 

3.2 Tipo de Investigación  

El trabajo realizado corresponde al tipo de investigación aplicada, por 

cuanto que el investigador realizó aplicaciones de los conocimientos  

de las disciplinas de Marketing, Estadística y la Tecnología de 

Información, para la solución de un conjunto de problemas en apoyo al 

desarrollo de la microempresas  artesanales de la ciudad de Huánuco. 

 

3.3 Diseño de Investigación  

El diseño utilizado en la investigación fue el pre experimental, 

transversal, y descriptivo. Es pre experimental porque se aplicó  

algunas herramientas de la tecnología de información y comunicación, 

en sus dimensiones del Website y de la red social del Facebook, para 

mejora de los fines de publicidad que realizan las microempresas 

artesanales de la ciudad de Huánuco. Es  transversal  porque los datos 



62 

 

 

que han sido recopilados corresponden a un solo momento y en un 

tiempo único.  Es descriptivo  porque nos permitió describir las 

características que tienen las microempresas artesanales en cuanto a 

su infraestructura tecnológica, productos que ofrecen al mercado, así 

como las formas de promoción y publicidad comercial que realizan en 

forma convencional.  

El esquema se representa de la siguiente manera:  

 

 

 

En este esquema: 

M: Es  la muestra en la que la realizó el estudio y 

O1: Observación de la muestra en la fase pre prueba 

O1: Observación de la muestra en la fase post prueba 

X: Es el tratamiento experimental. 

3.4 Métodos de Investigación  

Los métodos de investigación  que se utilizaron para concluir el trabajo 

de investigación fueron: 

Método descriptivo.  

Este método nos permitió describir las características de las 

microempresas artesanales en lo que respecta a su infraestructura 

tecnológica, tales como la disposición de equipos de cómputo, acceso 

a redes informáticas, acceso a internet, acceso a redes sociales, 

 
 M:      O1                    O2 

X 
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disposición de blogs, de correos electrónicos, etc. Así mismo se 

identificó y describió las características de los productos que ofertan al 

mercado; con la información obtenida se pudo estructurar y diseñar el 

Website y la cuenta en la red social del Facebook. 

Método Explicativo 

Este método nos permitió explicar el impacto que se obtiene en las 

microempresas artesanales cuando se usa el Website y la red social 

Facebook como medio de publicidad digital, así mismo nos permitió 

conocer el nivel de mejora obtenido en la satisfacción del cliente 

respecto a la información de las características de los productos 

disponibles en oferta mediante estas redes digitales. 

 

3.5  Población 

Para fines del trabajo de investigación se ha considerado dos tipos de 

poblaciones: la primera conformada por todas las microempresas que 

se dedican a la comercialización de productos artesanales que se 

encuentran ubicadas en la ciudad de Huánuco; de acuerdo a los 

registros obtenidos de la Cámara de Comercio Huánuco y de 

Municipalidad Provincial de Huánuco y la SUNAT con sede en la 

ciudad,  en promedio asciende a 79 microempresas los que ha sido 

registrados hasta el año 2015; y la segunda población estuvo 

conformada por los clientes de las microempresas artesanales 

comprendidos en mujeres y varones mayores de 18 años y menores 
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que 60 años de la ciudad de Huánuco,  que de acuerdo a los registros 

de ventas de las microempresas artesanales en el año 2015, en 

promedio se estima en 720 personas. 

 

3.6  Muestra 

Para determinar las muestras, se han considerado los siguientes 

criterios: 

1. La primera muestra, relacionado a las microempresas artesanales, 

se ha optado por aquella que es al azar y de tipo probabilista, con 

los siguiente criterios parámetros: 

Parámetro Símbolo Valor 

Nivel de confianza z 1.65 

Nivel de aceptación 
del modelo 

p 0.5 

Nivel de rechazo del 
modelo 

q 0.5 

Error e 0.10 

Número de muestra n  

Población N 79 

 

De acuerdo a la teoría estadística, la fórmula para determinar la 

muestra en estas consideraciones es: 

𝑛 =
𝑧2. 𝑝. 𝑞. 𝑁

𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑧2. 𝑝. 𝑞
 

 

Aplicando los valores de los parámetros para el primer caso se tiene: 
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𝑛1 =
1.652(0.5)(0.5)(79)

0.12(78) + 1.652(0.5)(0.5)
 

n1 = 37 

2. Para determinar la muestra en el segundo caso, relacionado a los 

clientes de las microempresas artesanales, del mismo modo se ha 

optado por aquella que es al azar y de tipo probabilista, con los 

siguientes parámetros: 

Parámetro Símbolo Valor 

Nivel de confianza Z 1.65 

Nivel de aceptación 
del modelo 

P 0.5 

Nivel de rechazo del 
modelo 

q 0.5 

Error e 0.1 

Número de muestra n  

Población N 720 

 

Aplicando la fórmula estadística para determinar la muestra en estas 

consideraciones se tiene: 

𝑛2 =
𝑧2. 𝑝. 𝑞. 𝑁

𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑧2. 𝑝. 𝑞
 

Reemplazando los valores de los parámetros para el segundo caso 

se tiene: 

𝑛2 =
1.652(0.5)(0.5)(720)

0.12(720) + 1.652(0.5)(0.5)
 

n2 = 63 personas 
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3.7 Técnicas e Instrumentos  

 Las técnicas que se han utilizado, son las siguientes: 

 La Encuesta. Que se utilizó para formular cuestionario de 

preguntas relacionadas con el tema de investigación, el cual estuvo 

dirigido a los representantes de las microempresas artesanales de 

la ciudad de Huánuco y otra para los clientes, señalados en la 

segunda muestra de la investigación. 

 La Entrevista. El que se utilizó mediante una guía de entrevista 

dirigida a los representantes de las microempresas señalados en la 

primera muestra. 

 La observación. El que se utilizó mediante una guía de observación 

dirigido a los representantes de las microempresas señalados en la  

primera muestra 

 Los Instrumentos que se utilizaron  para la recolección de datos fueron: 

 El cuestionario. 

 La Guía de entrevista. 

 La Guía de observación. 

 La estadística. 

 El cuaderno de apuntes. 

 Las fichas electrónicas. 

 El internet. 
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3.8  Procesamiento y presentación de datos 

Los datos recolectados en el trabajo de campo fueron procesados por 

medio de la estadística descriptiva, con apoyo del software estadístico 

del SPSS y el Microsoft Excel, los cuales permitieron sistematizar y 

representar en cuadros de frecuencia con sus respectivos gráficos de 

barras. 

Así mismo los datos relacionados a las características y vistas 

fotográficas de los productos fueron precisadas en portales web 

mediante el software Dream Weaver para luego ser trasladados al 

servidor, cuyo dominio es www.artesaniashuanuco.unheval.net. 

 

El procesamiento de los datos que se obtuvieron mediante las técnicas 

señaladas en  el párrafo anterior, se realizó por medio de la estadística 

básica,  con apoyo del software estadístico SPSS y Microsoft Excel; los 

cuales permitieron sistematizar los resultados en cuadros de 

frecuencias simples y distribución de porcentajes con sus respectivos 

gráficos de barras. 

  

http://www.artesaniashuanuco.unheval.net/
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CAPÍTULO IV 

PRESENTACIÓN DE LOS RESULTADOS 

En el presente capítulo, se muestran los resultados obtenidos del trabajo 

de campo y se presentan los datos recopilados  y procesados en forma de 

cuadros estadísticos y gráficos, con sus respectivos análisis e 

interpretaciones. 

4.1 Preguntas formulados a los representantes de las microempresas 

artesanales (Fase Pre) 

 
CUADRO Nº 01 

 
CARGO DEL REPRESENTANTE DE LA MICRO EMPRESA ARTESANAL 

 

Descripción Frecuencia Porcentaje 

Propietario   28 75.7% 

Gerente  2 5.4% 

Administrador  1 2.7% 

Vendedor 4 10.8% 

Familiar  2 5.4% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 01 

 
 
Fuente : Cuadro N° 01. 
Elaboración: El Tesista. 

 
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 01, 

responden a la pregunta: “Señale el cargo que tiene en la 

Microempresa”. De las respuestas obtenidas y procesadas se aprecia 

que el 75.7% de los representantes de las microempresas encuestadas 

son propietarios, mientras que un 10.8% de los representantes son los 

vendedores de los negocios; por otro lado un 8.1% de los encuestados 

expresaron ser Gerentes o Administradores de las microempresas 

artesanales. Finalmente  un 5.4% de los representantes encuestados  

expresaron ser familiares de los propietarios de los negocios.  

De estos resultados se aprecia claramente  que el 81.1% de los 

negocios de las microempresas artesanales están siendo dirigidos por 

el mismo propietario o por un familiar, y probablemente son empresas 

unipersonales. 
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CUADRO Nº 02 
 

TIPO DE COMPUTADORA QUE DISPONE LA MICRO EMPRESA 
ARSTESANAL 

 

Descripción Frecuencia Porcentaje 

Pc - Pentium IV 5 13.5% 

Pc – Core duo 1 2.7% 

Pc - Core I3 1 2.7% 

Pc - Core I5 0 0.0% 

Impresora de tinta 4 10.8% 

Impresora laser 1 2.7% 

Ninguno 30 81.1% 

Total 37 100.0% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
Gráfico  Nº 02 

 

 
 
Fuente : Cuadro N° 02. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 02, responden a 

la pregunta: “Señale el tipo de computadora que dispone en su 

microempresa”. De los datos obtenidos mediante el procesamiento 

estadístico se puede apreciar que el 81.1% de las microempresas 

artesanales no disponen de equipos de cómputo para sus fines comerciales, 

por otro lado se puede apreciar que  un 18.9% de los encuestados si 

disponen de equipos de cómputo, los cuales corresponden a computadoras 

del modelo Pentium IV y Core Duo, que están acompañadas con sus 

respectivas impresoras. 

Ha de resaltar que las microempresas artesanales siendo pequeñas no 

disponen de suficiente recursos económicos, como para disponer de 

herramientas tecnológicas de información y comunicación modernas, a ello 

se suma el poco conocimiento que tienen respecto a uso y las ventajas de 

las tecnologías de información y comunicación. 
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CUADRO Nº 03 

 
TIPO DE  SOFTWARE QUE USA PARA FINES COMERCIALES 

 

Tipo de Software Frecuencia Porcentaje 

Word Microsoft 7 18.9% 

Excel Microsoft 7 18.9% 

Power Point 7 18.9% 

Internet explorer 7 18.9% 

Dreamweaver 0 0.0% 

Front Page 0 0.0% 

Antivirus 6 16.2% 

Ninguno 31 83.8% 

Total 37 100.0% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 03 

 

 
Fuente : Cuadro N° 03. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 03, responden a 

la pregunta: Señale el tipo de software que usa para sus fines comerciales. 

Se aprecia del cuadro que un 18.7% de representantes de las 

microempresas artesanales indicaron que, en los equipos de cómputo que 

disponen tienen como software de trabajo al paquete de Office, el cual 

incluye al Word, Excel, Power Point, así mismo señalaron que utilizan como 

herramienta de navegación el software Internet Explorer. Del mismo modo 

se aprecia que un 83.8% de las microempresas no disponen de software y 

por no con los equipos físicos de computo. 

Como se aprecia de los resultados del cuadro, un gran sector de la 

microempresas, no disponen de software, ello posiblemente suceda por la 

carencia de recursos económicos que tienen las microempresas y por otro 

lado por la falta de conocimiento de los beneficios que ofrecen la tecnología 

de información y comunicación.  En otros países del mundo, las 

microempresas, están tomando conciencia de la importancia de contar con 

las herramientas tecnológicas de la información y comunicación. 
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CUADRO Nº 04 
 

TIPO DE ACCESO A LA RED DE INTERNET DE LA MICRO EMPRESA 
ARTESANAL 

 

Tipo de Red Frecuencia Porcentaje 

Red Telefónica 5 13.5% 

Red Claro 1 2.7% 

Red de Cable 0 0.0% 

No tiene 32 86.5% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
 

 
Gráfico  Nº 04 

 

 
 
Fuente : Cuadro N° 04. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 04, responden a 

la pregunta: Señale el tipo de acceso que dispone a la red de Internet. De los 

datos mostrados en el cuadro anterior, se aprecia que el 13.5% de los 

encuestados responden que tienen acceso a Internet mediante la red de 

Telefónica, por otro lado se observa que un 2.7% de los representantes de 

las microempresas artesanales indica que tiene acceso a Internet por medio 

de la empresa Claro; así mismo se evidencia que el 86.5% de las personas 

encuestadas de la microempresas artesanales señalan que no tienen acceso 

al servicio de Internet.  

Debido al desinterés y desconocimiento que tienen los propietarios de las 

microempresas artesanales respecto a los servicios de Internet, se evidencia 

en los resultados del cuadro Nº 4 que la gran mayoría no cuentan con 

acceso a Internet.  

 
 

CUADRO Nº 05 
 

CONOCIMIENTO Y DISPOSICIÓN A ALGÚN SERVIDOR WEB PARA 
ALOJAR WEBSITES 

 

Descripción Frecuencia Porcentaje 

Si 1 2.7% 

No 36 97.3% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 05 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 05. 
Elaboración: El Tesista. 

 
 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 05, responden a 
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2.7% de encuestados indicaron que sí conocen y disponen de un servidor 
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de ellos, no conocen las bondades de los portales Web y más aún la 

disposición de los servidores rentados y gratuitos para alojar a las páginas 

Web.  

 
CUADRO Nº 06 

 
DISPOSICIÒN DE WEBSITE O CUENTA EN EL FACEBOOK  

 

Dispone de Website o 
cuenta de Facebook Frecuencia Porcentaje 

Si 1 2.7% 

No 36 97.3% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
 

GRÁFICO  Nº 06 
 

 
 
Fuente: Cuadro N° 06. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 06, responden a 

la pregunta: ¿Cuenta con algún Website o cuenta en la red social del 

Facebook? Se puede observar de los datos procesados mostrados en el 

cuadro el 97.3% no disponen de un Website para fines comerciales, en 

cambio sí existen un margen de 2.7% de microempresas artesanales 

quienes sí muestran tener implementado su Website. 

Actualmente algunos representantes de las microempresas artesanales 

están usando como medio de difusión para sus productos la red social 

Facebook,  es por ello que existe la afirmación de tener páginas Web 

gratuitas. 

 
 

CUADRO Nº 07 
TIPO DE CONTENIDO PUBLICITARIO EN EL WEBSITE O LA CUENTA DE 

FACEBOOK 
 

Tipo de contenido publicitario realiza en 
su Website o la cuenta de Facebook 

Frecuencia Porcentaje 

Banners  1 3.7% 

Texto 1 3.7% 

Audio  0 0.0% 

Video 0 0.0% 

Gráficos animados  1 3.7% 

Ventanas emergentes  0 0.0% 

Botones publicitaros  0 0.0% 

Publicidad en Google Adwords 0 0.0% 

No dispone 26 96.3% 

Total 27 100.0% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 07 

 
 
Fuente : Cuadro N° 07. 
Elaboración: El Tesista. 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 07, responden a 

la pregunta: ¿Qué tipo de contenido publicitario realiza en su Website o el 

Facebook? Se puede apreciar de los datos tabulados en el cuadro, que un 

3.7% de los encuestados responden que usan Banners como medio de 

publicidad en el Website que disponen, por otro lado un 3.7% de 

encuestados también afirman en realizar publicidad mediante textos y otro 

grupo del 3.7% de encuestados responden realizar publicidad a través de 

gráficos animados. Se evidencian que el 89.9% de la microempresas no 

conocen ni realizan publicidad digital a través de los portales Web y el 

Facebook ya sea en medios gratuitos o rentados.  
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CUADRO Nº 08 

 
MEDIOS DE PUBLICIDAD QUE UTILIZAN LAS MICROEMPRESAS 

ARTESANALES  
 

Medios de publicidad  que utiliza 
la microempresa 

Frecuencia Porcentaje 

Emisora radial  2 5.4% 

Emisora televisiva 0 0.0% 

Prensa escrita  3 8.1% 

Revistas  1 2.7% 

Afiches  5 13.5% 

Paneles publicitarios 0 0.0% 

Ferias festivas  4 10.8% 

Exhibición en local propio 35 94.6% 

Ninguno  0 0.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 08 

 

 
 
Fuente : Cuadro N° 08. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 08, responden a 

la pregunta: ¿Qué medios de publicidad  utiliza la microempresa que dirige a 

fin de  ofertar sus productos? Los datos obtenidos de la tabulación de la 

encuesta permiten mostrar que el 94.6% de propietarios de las 

microempresas artesanales realizan la publicidad de sus productos en su 

propio local de venta; mientras que el 13.5% de los encuestados responden 

que utilizan Afiches como medio de publicidad de su organización, otro 

grupo del 10.8% de encuestados expresan que utilizan los eventos de ferias 

festivas para realizar la publicidad de productos; así mismo un 8.1% de 

encuestados señalan que la publicidad lo realizan mediante la prensa 

inscrita; por otro lado existen un 5.4% de encuestados quien nos afirman 

realizar publicidad a través de las emisoras radiales y finalmente un sector 

del 2.7% señala que realiza un publicidad mediante la revistas locales. 

Es de notarse que la gran mayoría de microempresas artesanales utilizan su 

propio local para hacer la publicidad de sus productos mediante la 

exhibición, probablemente suceda ello por la carencia de recursos 

económicos que presentan las microempresas.  
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CUADRO Nº 09 
 

DISPOSICIÓN DE PRESUPUESTO PARA FINES PUBLICITARIOS  
 

Magnitud de presupuesto  Frecuencia Porcentaje 

Bastante  0 0.0% 

Regular 1 3.0% 

Poco  7 19.0% 

Ninguno  29 78.0% 

Total 37  100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 09 

 

 
 
Fuente : Cuadro N° 09. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 09, responden a 

la pregunta: ¿En qué magnitud dispone de presupuesto para fines 

publicitarios? 

De acuerdo a los datos que se muestran en el cuadro, se evidencia que el 

19% de los encuestados afirman tener “poco” presupuesto para fines 

publicitarios; por otro lado un margen del 3.0% de encuestados indican tener 

regular presupuestos para fines de publicidad. Mientras la gran mayoría de 

las microempresas artesanales en un nivel del 78.0% señalan de no 

disponer de “ningún” presupuesto para fines de publicidad. 

En nuestro medio local, se observa que la gran mayoría de microempresas, 

debido a su dimensión en cuanto a tamaño e inversión, no disponen de 

recursos suficientes para asignar a rubros de promoción o publicidad, ello se 

ve reflejado en los resultados tomados en la encuesta, los cuales se 

muestran en el cuadro Nº 09. 
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CUADRO Nº 10 
 

CONSIDERACIÓN DE LOS COSTOS DE PUBLICIDAD EN LA 
MICROEMPRESA ARTESANAL 

 

Magnitud del costo Frecuencia Porcentaje 

Muy alto 2 5.4% 

Alto 3 8.1% 

Regular  5 13.5% 

Bajo 0 0.0% 

Ninguno  27 73.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
 

 
GRÁFICO  Nº 10 

 

 
 
Fuente : Cuadro N° 10. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 10, responden a 

la pregunta: ¿Cómo considera los costos de publicidad para su empresa? De 

los datos mostrados en el cuadro, se puede apreciar que el 13.5% de los 

encuestados indican como “regular” la magnitud en el costos de publicidad 

utilizado por la microempresa, por otro lado existen un 8.1% de 

representantes encuestados quienes señalan de los costos de publicidad 

como “alto”; otro grupo de 5.4% de representantes de las microempresas 

artesanales indican con “muy alto” los costos por conceptos de publicidad. 

La gran mayoría de los representantes de la microempresas artesanales en 

un nivel del 73.0% expresa no tener asignado ningún monto para fines 

publicitarios.  

En nuestra región las microempresas debido a sus limitaciones económicas 

no presupuestan montos para fines publicitarios, por ello no se nota los 

resultados de la tabulación de la encuesta que existen una gran mayoría de 

microempresas artesanales que no tienen destinado monto alguno para fines 

de publicidad. 
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CUADRO Nº 11 
 

TIPO DE PROMOCIÓN DE CONSUMO REALIZADO POR LAS 
MICROEMPRESAS 

 

Tipo de promoción  Frecuencia Porcentaje 

Muestras  1 2.7% 

Cupones   0 0.0% 

Descuentos  3 8.1% 

Premios  1 2.7% 

Concursos  0 0.0% 

Ninguna  32 86.5% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 11 

 
 
Fuente : Cuadro N° 11. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 11, responden a 

la pregunta: ¿Qué tipo de promoción de consumo realiza en sus productos? 

Se puede observar en el cuadro que el 8.1% de microempresas 

respondieron realizar descuentos en los precios como política de promoción; 

por otro lado un grupo de 2.7% de encuestados indicaron realizar obsequio 

de muestras como estrategia de promoción; así mismo existe otro grupo del 

2.7% de microempresas artesanales encuestadas que señalan de otorgar 

premios como estrategia de promoción. La gran mayoría de los encuestados 

en un nivel del 86.5% señalan no realizar o aplicar alguna estrategia de 

promoción para su empresa en los rubros señalados. 

 
 

CUADRO Nº 12 
 

FORMA DE COMUNICACIÓN ENTRE LA MICROEMPRESA Y LOS 
CLIENTES 

 

Forma de comunicación Frecuencia Porcentaje 

Forma verbal y personal  25 67.6% 

Mediante teléfono  15 40.5% 

Mediante correo electrónico  2 5.4% 

Mediante chat  3 8.1% 

Mediante documentos escritos  0 0.0% 

Ninguna  0 0.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 12 
 

 
Fuente : Cuadro N° 12. 
Elaboración: El Tesista. 

 
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 12, responden a 

la pregunta: ¿Cómo realiza regularmente la comunicación con sus clientes?. 

Se aprecia de los datos tabulados en el cuadro que el 67.5% de los 

representantes de las microempresas encuestados indicaron comunicarse 

con los clientes de “forma verbal y personal”, por otra parte el 40.5% de los 

encuestados señalan que la comunicación con los clientes lo realizan 

mediante la vía del “teléfono” ya sea en modo de fijo o móvil; así mismo  

existe un grupo del 3% de encuestados manifiestan comunicarse mediante 

el sistema de conversación escrita en el internet, denominado Chat, y 
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finalmente un sector del 5.4% de personas encuestadas señala realizar 

comunicación con los clientes mediante el sistema de correo electrónico. 

Debe apreciarse que la mayoría de representantes de las microempresas 

artesanales, utilizan como medio de comunicación con el cliente la forma 

tradicional del dialogo verbal y personal, es muy escaso la utilización de 

formas modernas de comunicación, como es el Internet tanto mediante el 

computador o como desde teléfonos móviles modernos; esto probablemente 

suceda por el desconocimiento que tienen los propietarios sobre las 

herramientas actuales de la tecnología de información y a los pocos recursos 

económicos que presentas las microempresas artesanales de la ciudad de 

Huánuco. 

 
 
 

CUADRO Nº 13 
 

DISPOSICIÓN DE CUENTA DE CORREO ELECTRÓNICO 
 

Concepto 
Frecuencia Porcentaje 

Si  5 13.5% 

No 32 86.5% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 13 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 13. 
Elaboración: El Tesista. 

 
 
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 13, responden a 
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artesanales indicaron “no disponer” de una cuenta de correo electrónico; por 

otro lado un 13.5% de las representantes encuestados indicaron “si 

disponer” de una cuenta de correo electrónico. 
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aprecia que la mayoría de microempresas artesanales, no cuentan o no 

disponen de este servicios, perdiendo la posibilidad de comunicarse de 

manera más eficiente y a costos bajos. 

 
 

CUADRO Nº 14 
 

ÁMBITO DE LA PUBLICIDAD QUE TIENE LA MICRO EMPRESA 

Ámbito de la publicidad Frecuencia Porcentaje 

Local  18 48.6% 

Distrital 10 27.0% 

Provincial 5 13.5% 

Regional  3 8.1% 

Nacional 1 2.7% 

Mundial 0 0.0% 

Total 37 100.0% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 14 

 

 
Fuente : Cuadro N° 14. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 14, responden a 

la pregunta: ¿Cuál es el ámbito de la publicidad de la microempresa 

Artesanal  que dirige? De los datos tabulados de la encuesta los cuales se 

muestran en el cuadro, se aprecia que el 48.6% de las microempresas 

realizan la publicidad de sus productos en el ámbito local, mientras que otro 

grupo del 27% los realizan en el contexto distrital, así mismo un  13.5% de 

representantes de las microempresas encuestadas señalan el ámbito de sus 

publicidad en a nivel provincial.  Un sector del 8.1% de encuestados indican 

que la publicidad se enmarca en el contexto regional y finalmente el 2.7% de 

las microempresas precisan que la publicidad lo realizan en el ámbito 

nacional. 

En el ámbito de la región  de Huánuco, las microempresas artesanales, 

aprovechan las ferias festivas locales para realizar la demostración y 

comercialización de sus productos, y en algunas fechas o circunstancias 

realizan viajes a las ciudades más importantes del país para realizar 

exposición, demostración y comercialización de sus productos, con apoyo de 

las entidades auspiciadoras y promotoras de la región. 
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CUADRO Nº 15 
 

DISPOSICIÓN DE PERSONAL CALIFICADO EN DISEÑO DEL WEBSITE Y 
LA CUENTA EN EL FACEBOOK 

 

Disposición de personal  Frecuencia Porcentaje 

Si  0 0.0% 

No 37 100.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 15 

 

 
 
Fuente : Cuadro N° 15. 
Elaboración  : El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 15, responden a 

la pregunta: ¿Dispone de personal calificado en diseño y administración de 

Website y Facebook en su organización? Se aprecia de los datos tabulados 

que el 100% de los representantes de las microempresas artesanales 

encuestados afirman que no disponen de personal calificado en el diseño y 

administración de portales y Facebook.  

Las microempresas de la región, cuando enfrentan en situaciones 

dificultosas en el ámbito administrativo, financiero y legal de urgencia, 

recurren a empresas externas para tener apoyo, sin embargo en el aspecto 

tecnológico relacionado a informática la recurrencia es casi nula, razón por el 

cual el avance y las soluciones en este campo es poco o nulo, 

desperdiciando oportunidades y aspectos de mucha utilidad que sirvan para 

mejorar la calidad de servicio mediante el uso de la tecnología de 

información y comunicación. 
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4.2 Preguntas formulados a los clientes de las microempresas 

artesanales (Fase Pre) 

 
CUADRO Nº 16 

MEDIO POR DONDE REALIZA PUBLICIDAD LA MICROEMPRESA  

Medio donde realiza 
publicidad  

Frecuencia Porcentaje 

Emisora radial  3 4,8% 

Emisora televisiva  1 1,6% 

Prensa escrita  5 7,9% 

Revistas 2 3,2% 

Afiches  8 12,7% 

Paneles publicitarios 0 0,0% 

Ferias festivas  12 19,0% 

Exhibición en local 
propio  

18 28,6% 

Ninguno  14 22,2% 

Total 63 100,0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 16 

 
Fuente : Cuadro N° 16. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 16, responden a 

la pregunta: ¿Por qué medio realiza la publicidad la microempresa artesanal 

del cual es cliente?. De los datos obtenidos mediante el procesamiento 

estadístico se puede apreciar que el 28.57% de los clientes encuestados 

indicaron que las microempresas artesanales realizan publicidad en su 

propio local;  Otro sector el 19.05% de clientes indicaron que las 

microempresas realizan publicidad de sus productos participando en las 

ferias festivas, mientras que otro grupo del 12.70% señalaron que la 

publicidad lo realizan mediante los afiches que hacen entrega las 

microempresas;  así mismo  el 7.94% de clientes afirmaron recibir publicidad 

a través  de la prensa escrita local; por otro lado un 4.76% de clientes 

manifestaron percibir publicidad de los artesanos por medio de las emisoras 

radiales; en pequeña proporción del 3.17% de clientes encuestados 

indicaron recibir información por medio de las revistas; y finalmente un 

escaso grupo de 1.59% de clientes señalaron recibir publicidad de las 

microempresas a través de las emisoras televisivas. 

Es de apreciar en los resultados del cuadro, que un 22.22% de clientes 

encuestados señalaron no apreciar ninguna publicidad de parte de las 

microempresas artesanales para hacer referencia a la comercialización de 

sus productos. 
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CUADRO Nº 17 
 

MEDIO DE PUBLICIDAD QUE CONSIDERA MAS EFECTIVO 
 

Medio de publicidad  Frecuencia Porcentaje 

Emisora radial  7 11.11% 

Emisora televisiva  10 15.87% 

Prensa escrita  6 9.52% 

Revistas  0 0.00% 

Afiches  2 3.17% 

Paneles publicitarios 0 0.00% 

Ferias festivas  10 15.87% 

Exhibición en local propio  5 7.94% 

Ninguno  0 0.00% 

Total 63 100.00% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

GRÁFICO  Nº 17 

 
 

Fuente : Cuadro N° 17. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 17, responden a 

la pregunta: ¿Qué medio de publicidad considera el más efectivo, para 

recibir información del producto?  De los datos mostrados se puede apreciar 

que mayoritariamente en un nivel de 30.2% los clientes indicaron que la 

Exhibición en el local propio de los artesanos el medio más efectivo para su 

publicidad; le sigue en un nivel de 15.9% de clientes que respondieron e 

indicaron que la emisora televisiva es el medio efectivo para la publicidad; 

otro grupo de la misma proporción del 15.9% de clientes encuestados 

indicaron que las ferias festivas constituyen otro medio efectivo para la 

publicidad de los productos de los artesanos; mientras que un 11.1% de 

clientes, expresaron que las emisora radial es un medio efectivo para la 

publicidad, le sigue otro grupo del 9.5% que señala la prensa escrita como 

medio efectivo para la publicidad, a ello se suman los clientes que indican a 

los afiches, las revistas y los paneles publicitarios en proporciones de 7.9%, 

6.3% y 3.2% respectivamente. 

Como es de notarse, viendo la situación actual de comercialización de sus 

productos por parte de las microempresas artesanales, los clientes 

mayoritariamente señalan que la forma más efectiva de vender sus 

productos en por medio de la exhibición de los productos en su local propio,  

en el cual se puede apreciar de manera real y objetiva las características del 

producto. 
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CUADRO Nº 18 
 
 

DISPOSICIÓN DE ALGUN WEBSITE O UNA CUENTA DE FACEBOOK 
 

 
 
 
 
 

 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
 

GRÁFICO  Nº 18 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 18. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 18, responden a 

la pregunta: ¿Dispone la microempresa de algún Website o cuenta en 

Facebook para la información de sus productos? Se aprecia de las 

respuestas mostradas en la tabla que el 96.8% de los clientes encuestados 

responden negativamente de la existencia de algún Website o cuenta en 

Facebook, para la difusión de sus productos por parte de las microempresas 

artesanales de la ciudad de Huánuco; por otra parte en un nivel del 3.2% de 

clientes respondieron que si conocen y disponen de un Website destinado a 

la difusión de productos artesanales. 

Actualmente los empresarios en sus diferentes niveles tienen conocimiento 

parcial de las ventajas y bondades de la red informática de los servicios del 

internet, es por ello  que algunos usan, consultan y navegan por medio de 

los portales y redes sociales compartiendo información, razón por el cual se 

aprecia un margen del 3.2% de microempresas artesanales que disponen 

del servicio de la difusión en Website. 
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CUADRO Nº 19 
 

LUGAR DE CONOCIMIENTO DE CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista 

 
 

GRÁFICO  Nº 19 
 

 
 

Fuente : Cuadro N° 19. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  
 
Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 19, responden a 

la pregunta: ¿Dónde se entera de las características del producto a adquirir? 

De los datos mostrados en el cuadro se aprecia que el 57.1% de los clientes 

afirman tener conocimiento de las características del producto en la tienda 

de la microempresa; por otro lado en un nivel del 14.3% de clientes 

encuestados afirman enterarse de las características del producto artesanal 

mediante las ferias festivas que se desarrollan de manera ocasional; así 

mismo un 9.5% de clientes señalan que los atributos de los productos se 

enteran a través de las emisoras de televisión; en un 7.9% de clientes 

encuestados respondieron que toman conocimiento del producto por medio 

de los afiches publicitarios que entregan las microempresas artesanales. 

Seguidamente se encuentran en niveles de 4.8%,3.17% y 1.6% las formas 

de conocimiento mediante emisoras de radio, Website y paneles publicitarios 

respectivamente. 

De acuerdo a los datos, la mayor proporción de información de las 

características del producto se da en la exhibición en las tiendas de las 

microempresas artesanales, de acuerdo a la apreciación de los clientes. 
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CUADRO Nº 20 
 

CONSIDERACIÓN DE LA CALIDAD DE ATENCIÓN DE LA 
MICROEMPRESA 

 

Descripción Frecuencia Porcentaje 

Muy adecuado 13 20.6% 

Adecuado 12 19.0% 

Deficiente 17 27.0% 

Muy deficiente 9 14.3% 

No opina  12 19.0% 

Total 63 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
 
 

GRÁFICO  Nº 20 

 
 
Fuente : Cuadro N° 20. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 20, responden a 

la pregunta: ¿Cómo considera la calidad de atención de la microempresa 

artesanal? De los datos procesados estadísticamente, los cuales se 

muestran en el cuadro anterior, se puede notar que el 27% de los clientes 

señalan que la calidad de atención de la microempresa es deficiente; por 

otro lado en un nivel del 20.6% de clientes encuestados expresan que la 

calidad del tiempo de atención es muy adecuado; así mismo un sector del 

19% de clientes afirman que la calidad del tiempo de atención es adecuado; 

mientras que en un nivel del 14.3% de clientes encuestados expresan que la 

calidad del tiempo de atención de la microempresa es muy deficiente. Existe 

un grupo del 19% de clientes, quienes manifiestan su indiferencia respecto a 

la pregunta al no opinar nada. 

 
 

CUADRO Nº 21 
 

FORMA DE COMUNICACIÓN ENTRE LA MICROEMPRESA Y EL CLIENTE 
 

Forma como se realiza Frecuencia Porcentaje 

De forma verbal y personal  52 82.5% 

Mediante teléfono  40 63.5% 

Mediante correo electrónico 10 15.9% 

Mediante chat  12 19.0% 

Mediante documentos escritos   0 0.0% 

No realiza comunicación  0 0.0% 

Total 63 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 21 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 21. 
Elaboración: El Tesista. 

 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 21, responden a 

la pregunta: ¿Cómo se realiza la comunicación entre la microempresa 

artesanal y el cliente? De los datos procesados y tabulados en el cuadro 

anterior, se aprecia que el 82.5% de los clientes realiza la comunicación con 

la microempresa mediante la forma del diálogo verbal y personal; por otro 

lado se nota en un nivel del 63.5% de clientes encuestados manifiestan tener 

comunicación mediante el sistema del teléfono ya sea en su modalidad de 

teléfono fijo o teléfono móvil; así mismo se observa que un 19% de clientes, 

0.0%

10.0%

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

70.0%

80.0%

90.0%

De forma

verbal y

personal

Mediante

teléfono

Mediante

correo

electrónico

Mediante chat Mediante

documentos

escritos

No realiza

comunicación

82.5%

63.5%

15.9%
19.0%

0.0% 0.0%



106 

 

 

se comunican con la microempresa mediante el sistema de conversación 

escrita en el internet, más conocido como el sistema chat; se aprecia en un 

nivel del 15.9% de clientes encuestados, responde que realizan 

comunicación con la microempresa mediante el correo electrónico (e-mail). 

 

 
CUADRO Nº 22 

 
CONSIDERACIÓN DE LA CALIDAD DE INFORMACIÓN EN EL WEBSITE  

Y LA CUENTA DE FACEBOOK 
 

Calidad de información en 
el Website y la cuenta de 
Facebook 

Frecuencia Porcentaje 

Excelente  0 0.00% 

Buena  1 1.59% 

Regular  1 1.59% 

Mala  0 0.00% 

Muy mala  0 0.00% 

No conoce  61 96.83% 

Total 63 100.00% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 22 
 

 
 

Fuente : Cuadro N° 22. 
Elaboración : El Tesista. 
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información de los productos en estos medio digitales de las 

microempresas artesanales. 

 
4.3 Preguntas formulados a los representantes de las microempresas 

artesanales (Fase Post) 

CUADRO Nº 23 
 

DISPOSICIÓN DE UN WEBSITE O UNA CUENTA DE FACEBOOK DE LA 
MICROEMPRESA ARTESANAL 

 

Disposición del Website o 
cuenta de Facebook Frecuencia Porcentaje 

Si  10 27.0% 

No 27 73.0% 

Total 37 100.0% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 23 

 

 
 
Fuente : Cuadro N° 23. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 23, responden a 

la pregunta: ¿Dispone  la microempresa artesanal que dirige,  de un Website 

o de una cuenta de Facebook para promocionar sus productos? De los 

resultados mostrados en la tabla anterior, se aprecia que el 73.0% de los 

representantes de las microempresas artesanales manifiestan que “no 

disponen” de un Website o una cuenta de Facebook para realizar la difusión 

de sus productos de artesanía. Por otro lado un sector del 27.0% de 

representantes de las microempresas, señalan que “si disponen” de un 

Website o una cuenta de Facebook a fin de anunciar sus productos 

artesanales. 

 
 

CUADRO Nº 24 
 

DISPOSICIÓN DE SOFTWARE PARA DISEÑO DE WEBSITE 
 

Disposición de software  Frecuencia Porcentaje 

Si  4 10.8% 

No 33 89.2% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 24 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 24. 
Elaboración: El Tesista. 
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tener un Website como medio de difusión, requiere de la disposición de 

software específico para tal fin, en torno a ellos los conocedores de la 

necesidad de publicar y administrar Websites requieren de software para 

diseño, en tal sentido existe un nivel del 10.8% de representantes de las 

microempresas artesanales  que conocen dicho requerimiento. 

 
 

CUADRO Nº 25 
 

DISPOSICIÓN DE PERSONAL CALIFICADO PARA LA ADMINISTRACIÓN 
DEL WEBSITE Y LA CUENTA DE FACEBOOK 

 

Disposición de personal  Frecuencia Porcentaje 

Si  3 8.1% 

No 34 91.9% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 25 

 
 
Fuente : Cuadro N° 25. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 25, responden a 

la pregunta: ¿Dispone la microempresa de personal calificado para la 

administración del Website?  De los datos procesados los cuales se 

muestran en la tabla, se puede apreciar que el 91.9% de los representantes 

de las microempresas artesanales señalaron que “no disponen” de personal 

calificado para la administración del Website y la cuenta de Facebook de su 

organización, por otro lado se observa a otro grupo del 8.1% de 

representantes de las microempresas quienes señalan “si disponer de 

personal calificado” para los fines de administración del Website y la cuenta 

de Facebook en su organización. 

Es necesario indicar que en esta fase, el investigador ha desarrollado el 

Website y la cuenta de Facebook, el cual permite la difusión de sus 

productos mediante el diseño y el alojamiento de las páginas web en un 

servidor web en el Internet y la plataforma de Facebook. 
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CUADRO Nº 26 
 

DISPOSICION  DEL TIPO DE PERSONAL PARA LA ADMNISTRACIÓN 
DEL WEBSITE Y LA CUENTA DE FACEBOOK 

 

Tipo de personal  Frecuencia Porcentaje 

Personal de la empresa 0 0.0% 

Personal contratado externamente 1 2.7% 

Personal institución cooperante 2 5.4% 

No cuenta 34 91.9% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 26 

 
 
Fuente : Cuadro N° 26. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 26, responden a 

la pregunta: ¿Señale el tipo de personal calificado que dispone para la 

administración del Website y la cuenta de Facebook de su negocio? Se 

aprecia de los datos del cuadro, que el 91.9% de los representantes de las 

microempresas artesanales no cuentan con personal calificado para la 

administración del Website y la cuenta de Facebook, por otro lado se 

observa que el 5.4% de las microempresarios encuestados señalan que si 

cuentan con personal calificado para administrar estos medios digitales y 

son personas de instituciones cooperantes. Así mismo se evidencia de los 

resultados que un 2.7% de representantes de las microempresas, señalaron 

disponer de personal calificado para los fines de administración del Website, 

pero en calidad de contratados de empresas externas. 

Como se observa los resultados, ninguna microempresa cuenta con 

personal profesional para diseñar e implementar portales web y en un nivel 

del 8.1% las microempresas cuentan con el apoyo de personal técnico 

calificado para el desarrollo e implementación de los Websites y cuentas de 

Facebook de organizaciones externas. 
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CUADRO Nº 27 

 
FORMA DE ACCESO AL SERVICIO DE INTERNET 

 

Forma de acceso Frecuencia Porcentaje 

Con cuenta propia 4 10.8% 

Con cuenta compartida 5 13.5% 

Con cabina pública  8 21.6% 

No tiene acceso 20 54.1% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 27 

 
 
Fuente : Cuadro N° 27. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 27, corresponden 

a los resultados de la pregunta: ¿En qué forma tiene acceso al servicio de 

Internet? Se aprecia que el 54.1% de las microempresas no tienen acceso al 

servicio del Internet; por otro lado se observa que el 21.6% de los 

representantes de las microempresas artesanales concurren las cabinas 

públicas de Internet a fin de tener acceso a Internet. Mientras que otro grupo 

del 13.5% de las microempresas señalan que si cuentan el acceso a 

Internet, pero es de manera compartida con todos los miembros de la 

organización. Por otro lado existe un sector del 10.8% de representantes de 

las microempresas quienes señalaron si contar con el servicio de Internet y 

con cuenta propia en sus organizaciones. 

Como es de observarse, de acuerdo  a los resultados de la encuesta, más 

del 50% de microempresas, no tienen acceso a la red de Internet, haciendo 

notar que existe un buen margen de microempresas que desconocen los 

beneficios de los servicios de esta red informática mundial y los que tienen 

acceso, solo hacen uso de algunos servicios, tales como los buscadores de 

información, el ingreso a Websites, el envío de información mediante los 

correos electrónicos y el uso de la red social Facebook. 
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CUADRO Nº 28 
 

CONSIDERACIÓN DE LOS COSTOS DE PUBLICIDAD A TRAVÉS DEL 
WEBSITE 

 

Nivel de Costos  Frecuencia Porcentaje 

Muy alto 0 0.0% 

Alto 0 0.0% 

Regular 2 5.4% 

Bajo 7 18.9% 

Muy Bajo 1 2.7% 

Desconoce 27 73.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 28 

 
 
Fuente : Cuadro N° 28. 
Elaboración: El Tesista. 

 

  

0.0%

10.0%

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

70.0%

80.0%

Muy alto Alto Regular Bajo Muy Bajo Desconoce

0.0% 0.0%
5.4%

18.9%

2.7%

73.0%



118 

 

 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 28, responden a 

la pregunta: ¿Cómo considera los costos de publicidad en la difusión de sus 

productos por medio del Website? De los resultado obtenidos y se muestran 

el cuadro anterior, se aprecia que el 73%  de los representantes de las 

microempresas desconocen los costos de publicidad que se incurren  

cuando se realiza por medio del Website; por otro lado un sector del 18.9% 

de los encuestados señalan que los costos por publicidad mediante los 

Websites es “bajo”, mientras que un 5.4% de representantes de las 

microempresas señalan que el costo de publicidad por este medio es 

“regular”,  y finalmente un sector del 2.7% de personas que representan a 

las microempresas indicar en que el costo por publicidad a través del 

Website es “muy bajo”. 

Como se aprecia claramente, un alto porcentaje en un nivel del 73%, 

desconocen los costos cuando se realiza publicidad por medio del diseño e 

implementación de los portales web en el Internet.   
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CUADRO Nº 29 
 

TIPO DE PUBLICIDAD DIGITAL IMPLEMENTADO EN EL WEBSITE Y LA 
CUENTA DE FACEBOOK 

 

Tipo de publicidad digital 
implementado 

Frecuencia Porcentaje 

Banner 3 8.11% 

Texto 8 21.6% 

Audio 0 0.0% 

Video 0 0.0% 

Gráficos animados 4 10.8% 

Ventanas emergentes 0 0.0% 

Botones publicitarios 2 5.4% 

Ninguno 29 78.4% 

Total 37 100.0% 

 
 
 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
GRÁFICO  Nº 29 

 
 
Fuente : Cuadro N° 29. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  
Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 29, responden a 

la pregunta: ¿Qué tipo de publicidad digital ha implementado en el Website y 

la cuenta de Facebook? 

De acuerdo a lo expresado por los representantes de las microempresas 

artesanales, se observa que el 21.6% indican que el tipo de publicidad 

aplicado en el Website y la cuenta de Facebook es en forma de texto, por 

otro lado el 10.8% de encuestados manifiestan haber diseñado con gráficos 

animados como parte de la estrategia de publicidad en el Website; también 

se observa otro grupo del 8.11% de encuestados quienes indican que el 

Website contiene publicidad tipo Banner. Otro sector del 5.4% de 

representantes de las microempresas señalan de haber observado el uso de 

los Botones publicitarios como estrategia de publicidad y finalmente se tiene 

a un grupo mayoritario del 76% de microempresas quienes señalan no haber 

colocado ningún tipo de publicidad en el Websites o cuenta de Facebook. 

De los resultados se resalta que el total de microempresas artesanales que 

cuentan con páginas web suma a 10, de los cuales la mayoría de ellos solo 

han colocado publicidad en formato de texto, seguido por algunos que lo han 

realizado en formato de gráficos animados. No existe alguno que exprese la 

implementación de la publicidad digital mediante el tipo de audio o video. 
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CUADRO Nº 30 
 

TIPO DE INFORMACIÓN COLOCADO EN EL WEBSITE Y LA CUENTA DE 
FACEBOOK 

 

Contenido en el Website Frecuencia Porcentaje 

Características del producto 10 27.0% 

Características de la empresa 1 2.7% 

Clientes de la empresa 0 0.0% 

Ofertas y promociones 0 0.0% 

Referencia a empresas similares 0 0.0% 

No dispone de Website 27 73.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
 

GRÁFICO  Nº 30 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 30. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 30, responden a 

la pregunta: ¿Qué tipo de contenido coloca en el Website y la cuenta de 

Facebook? Se aprecia de los datos resumidos, que el 27% de los 

representantes de las microempresas artesanales encuestados, señalan que 

en el Website implementado, colocan información de las características del 

producto; otro grupo del 2.7% de personas encuestadas de las 

microempresas indican que si colocan información de las características de 

la microempresa; ninguno hace mención de colocar información ya sea de 

los clientes, de las ofertas y promociones o referencias de empresas que 

tienen productos similares. 

Existe un nivel del 73% de microempresas artesanales que no disponen del 

Website o cuenta de Facebook, ante ello expresan su respuesta vacía o 

nula. 

 
CUADRO Nº 31 

 
FORMA DE COMUNICACIÓN CON EL CLIENTE MEDIANTE EL WEBSITE 

Y LA CUENTA DE FACEBOOK 
 

Forma de comunicación  Frecuencia Porcentaje 

Conversación escrita (chat) 0 0.0% 

Encuestas 3 8.1% 

Dialogo en audio 0 0.0% 

Diálogo en video 0 0.0% 

Mensajes por correo electrónico 8 21.6% 

Ninguno 27 73.0% 

Total 37 100.0% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 31 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 31. 
Elaboración: El Tesista. 

 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  
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tener forma alguna de comunicación con el cliente mediante el Website o la 

cuenta de Facebook. 

De los resultados, se aprecia que el Website y la cuenta de Facebook 

implementado a un sector de las microempresas, les facilita en la difusión de 

sus productos mediante el formato multimedia de las páginas web, y que en 

poca medida se hace uso de la comunicación mediante el correo electrónico. 

 
 

CUADRO Nº 32 
 

MEJORA EN LA COBERTURA DE PUBLICIDAD, EN EL MERCADO 
REGIONAL Y NACIONAL 

 

Mejora de la cobertura de publicidad Frecuencia Porcentaje 

Sí, bastante 6 16.2% 

Sí, regular 3 8.1% 

Sí, poco 1 2.7% 

No, ninguno 0 0.0% 

Desconoce 27 73.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 32 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 32. 
Elaboración: El Tesista. 

 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N°32, responden a la 

pregunta: ¿Considera que ha mejorado la cobertura de publicidad en el 

mercado regional y nacional con la implementación del Website y la cuenta 

de Facebook? De las respuestas obtenidas de parte de los representantes 

de las microempresas artesanales, los cuales se resumen en el cuadro y 

gráfico anterior se aprecia que el 16.2% de representantes encuestados 

señalan que si ha mejorado la cobertura de publicidad en el mercado 

regional y nacional y en nivel de “bastante”; por otra lado un grupo del 8.1% 

de representantes de las microempresas señalan que si ha mejorado la 

cobertura de publicidad en nivel de “regular”; así mismo se observa a un 

0.0%

10.0%

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

70.0%

80.0%

Sí, bastante Sí, regular Sí, poco No, ninguno Desconoce

16.2%

8.1%
2.7%

0.0%

73.0%



126 

 

 

sector del 2.7% de representantes de las  microempresas quienes 

manifiestan que si ha mejorado la cobertura de publicidad, pero en un nivel 

de “poco”. 

Como se aprecia de los resultados, existe una mayoría de representantes de 

las microempresas artesanales quienes afirman desconocer la mejora de la 

cobertura de publicidad mediante la implementación del Website y la cuenta 

de Facebook para fines de comercio de productos de artesanía. 

 
 

CUADRO Nº 33 
 

MEJORA EN EL SERVICIO DE INFORMACIÓN DE LOS PRODUCTOS 
 

Mejora del servicio de información de 
productos Frecuencia Porcentaje 

Sí, bastante 7 18.9% 

Sí, regular 2 5.4% 

Sí, poco 1 2.7% 

No, ninguno 0 0.0% 

Desconoce 27 73.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 33 
 

 
 
Fuente : Cuadro N° 33. 
Elaboración: El Tesista. 

 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  
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mismo otro grupo del  2.7% de representantes encuestados, expresaron que 

si también se dio la mejora del servicio de información de los productos de 

artesanía en un nivel de “regular”. 

Además se observa a otro sector mayoritario de las microempresas 

artesanales quienes señalaron desconocer las mejoras en el servicio de 

información de los productos mediante la implementación del Website y la 

cuenta de Facebook. 

 
 

CUADRO Nº 34 
 

CONSIDERACIÓN DEL INCREMENTO DE CLIENTES CON EL WEBSITE Y 
LA CUENTA DE FACEBOOK 

 

Existencia de incremento de clientes Frecuencia Porcentaje 

Sí, bastante 0 0.0% 

Sí, regular 4 10.8% 

Sí, poco 5 13.5% 

No, ninguno 1 2.7% 

No conoce /no puede determinar 27 73.0% 

Total 37 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 34 

 
 
Fuente : Cuadro N° 34. 
Elaboración: El Tesista. 
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incremento de clientes con la implementación del sistema de Website y la 

cuenta de Facebook. Finalmente se puede observar que existe un sector 

mayoritario, en un nivel del 73% de representantes de las microempresas 

artesanales quienes señalan no conocer respecto a la pregunta formulada 

De los resultados se observa que el 24.3% de los representantes de las 

microempresas encuestados, señalaron que “si existió” incremento de 

clientes mediante la implementación del Website y la cuenta de Facebook. 

 
 
4.4  Preguntas formulados a los clientes de las microempresas 

artesanales (Fase Post) 

 
CUADRO Nº 35 

 
CALIDAD DE INFORMACIÓN DE LOS PRODUCTOS DE ARTESANÍA CON 

EL WEBSITE Y FACEBOOK 
 

Calidad de información de 
productos de artesanía 

Frecuencia Porcentaje 

Excelente 4 6.3% 

Buena 11 17.5% 

Regular 21 33.3% 

Mala 2 3.2% 

Muy Mala 0 0.0% 

No conoce 25 39.7% 

Total 63 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO  Nº 35 

 
 
Fuente : Cuadro N° 35. 
Elaboración: El Tesista. 
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mostrada en el Website es “excelente”; por otra parte se evidencia a un 3.2% 

de clientes quienes expresaron la calidad de información como “mala”. Sin 

embargo en un porcentaje considerable del 39.7% de clientes señalaron “no 

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

40.0%

Excelente Buena Regular Mala Muy Mala No conoce

6.3%

17.5%

33.3%

3.2%

0.0%

39.7%



132 

 

 

conocer” el Website y la cuenta de Facebook y por tanto no opinaron en 

nada respecto a la calidad de información de los productos de artesanía. 

 
CUADRO Nº 36 

 
CONSIDERACIÓN DE LA CALIDAD DE COMUNICACIÓN CON EL 

WEBSITE Y EL FACEBOOK 
 

Calidad de comunicación Frecuencia Porcentaje 

Excelente 12 19,0% 

Buena 18 28,6% 

Regular 12 19,0% 

Mala 0 0,0% 

Muy Mala 0 0,0% 

No conoce 21 33,3% 

Total 63 100,0% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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Fuente : Cuadro N° 36. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 36, responden a 

la pregunta: ¿Cómo considera la calidad de comunicación con los clientes, 

mediante la implementación del Website y la cuenta de Facebook? Se puede 

apreciar de los resultados obtenidos y que se muestra en el cuadro anterior, 

que el 28.6% de los clientes encuestados señalan que la calidad de 

comunicación es “Buena”, por otro lado se observa que el 19% de los 

clientes indican que la calidad de Excelente; así mismo de los resultados se 

observa a otro del 19.0%de clientes quienes indican que la calidad de 

comunicación es  “Regular” con la implementación del Website y del cuenta 

del Facebook. Finalmente existe un porcentaje considerable del 33.3% de 

clientes quienes manifiestan desconocer la calidad de la comunicación con 

la implementación del Website y la cuenta de Facebook en las 

microempresas artesanales. 
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CUADRO Nº 37 
 

TIPO DE COMUNICACIÓN IMPLEMENTADO EN EL WEBSITE Y LA 
CUENTA DEL FACEBOOK 

 

Tipo de comunicación implementado Frecuencia Porcentaje 

Páginas web multimedia 18 28.6% 

Conversación escrita (chat) 15 23.8% 

Encuestas 2 3.2% 

Diálogo en audio 0 0.0% 

Diálogo en video 0 0.0% 

Envío de mensajes por correo 
electrónico 

8 12.7% 

Desconoce 35 55.6% 

Total 63 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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Fuente : Cuadro N° 37. 
Elaboración : El Tesista.  
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 37, responden a 

la pregunta: ¿Qué tipo de comunicación se ha implementado en el Website y 

la cuenta del Facebook de los artesanos? Se puede apreciar de los 

resultados obtenidos y mostrados en el cuadro anterior, que el 28.6% de los 

clientes señalan que el Website y la cuenta del Facebook contiene 

información con formato multimedia; Se aprecia además de los resultados, 

que el 23.8% de los clientes utilizan el sistema del Chat para realizar 

comunicación; por otro lado un 12.7% de los clientes encuestados, señalan 

que se comunican mediante el envío de mensajes por correo electrónico; así 

mismo un 3.2% de clientes señalan que la comunicación los realizan con 

encuestas en el Website de las microempresas artesanales;  mientras que 

un grupo del 55.6% de clientes señalan desconocer el tipo de comunicación 

implementado en el Website. 

Nótese de los resultados del cuadro, que no existen formas de comunicación 

implementada mediante la utilización de canales de diálogos en audio o en 

video. 
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CUADRO Nº 38 
 

CONSIDERACIÓN DE LA CALIDAD DE  LA PUBLICIDAD CON EL 
WEBSITE Y EL FACEBOOK 

 

Calidad de publicidad Frecuencia Porcentaje 

Excelente 5 19,00% 

Buena 23 28,60% 

Regular 15 19,00% 

Mala 0 0,00% 

Muy Mala 0 0,00% 

No conoce 20 33,30% 

Total 63 100,00% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 

 
 

GRÁFICO Nº 38 
 

 
 

Fuente : Cuadro N° 38. 
Elaboración: El Tesista. 
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ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 38, responden a 

la pregunta: ¿Cómo considera la calidad de la publicidad con el Website y la 

cuenta del Facebook? Se puede apreciar de los resultados obtenidos y que 

se muestran en el cuadro anterior, que el 28.60% de los clientes consideran 

“buena” la calidad de la publicidad con  el Website y la cuenta del Facebook; 

otro grupo de  un 19.0% de clientes indicaron que la calidad de la publicidad 

por estos medios es “excelente”, así mismo existe otro grupo del 19% de 

clientes encuestados, quienes señalan que la calidad de publicidad mediante 

el Website es “regular”. Finalmente existe un grupo del 33.3 de clientes 

encuestados quienes expresan que desconocen la calidad de publicidad 

realizada con el Website y la cuenta del Facebook realizada por las 

microempresas artesanales ofrecen. 

 
CUADRO Nº 39 

 
CONSIDERACIÓN DE LA CALIDAD DE INFORMACIÓN EN EL WEBSITE Y 

LA CUENTA DEL FACEBOOK 

Calidad de información en el 
Website y la cuenta del Facebook 

Frecuencia Porcentaje 

Pertinente 2 3.2% 

Confiable 6 9.5% 

Veraz 12 19.0% 

Incompleto 10 15.9% 

Desconoce 33 52.4% 

Total 63 100.0% 

 
Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
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GRÁFICO Nº 39 
 

 
 

Fuente : Cuadro N° 39. 
Elaboración: El Tesista. 
 

 
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  
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minoritario del 3.2% de clientes señalan que la información colocada en el 

Website y la cuenta del Facebook como “pertinente”. Sin embargo en un 

nivel mayoritario del 52.4% de clientes encuestados señalan desconocer la 

calidad de información contenida en el Website y la cuenta del Facebook de 

las microempresas artesanales implementadas en el Internet. 

  
CUADRO Nº 40 

 
FORMULACIÓN DE SUGERENCIAS Y REQUERIMIENTOS DE  

PRODUCTOS 

Formulación de sugerencias y 
requerimientos 

Frecuencia Porcentaje 

Sí, siempre 0 0.0% 

Sí, a veces 4 6.3% 

No, nunca 12 19.0% 

Desconoce 47 74.6% 

Total 63 100.0% 

Fuente        : Cuestionario de la encuesta 
Elaboración: El Tesista. 
 

GRÁFICO Nº 40 
 

 
Fuente : Cuadro N° 40. 
Elaboración: El Tesista. 

 

0.0%

10.0%

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

70.0%

80.0%

Sí, siempre Sí, a veces No, nunca Desconoce

0.0%
6.3%

19.0%

74.6%



140 

 

 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN  

Los resultados que se muestran en el Cuadro y Gráfico N° 40, responden a 

la pregunta: ¿Se puede hacer sugerencias y requerimientos de los productos 

de artesanía mediante el Website y la cuenta del Facebook? De acuerdo a 

los resultados obtenidos desde los clientes se observa que, solo el 6.3% 

indican que si se puede formular sugerencias y requerimientos de productos 

mediante el sistema del Website y la cuenta del Facebook; por otro lado el 

19% de clientes señalan, no tener la posibilidad de formular sugerencias y 

requerimientos. Mayoritariamente en un nivel del 74.6% de clientes indican 

desconocer la forma de hacer sugerencias o requerimientos de productos 

mediante el sistema del Website y la cuenta del Facebook. 

 
  

4.5 PRUEBA DE HIPÓTESIS 

Para realizar la prueba de hipótesis, se considera la relación entre la 

variable independiente (Publicidad digital) y la variable independiente 

(Website y cuenta del Facebook en el Internet) 

De acuerdo a los resultados, de las tablas Nº 35 (Calidad de 

información de los productos) Nº 36 (Calidad de Comunicación) y Nº 5 

(Calidad de la publicidad), se obtiene la siguiente matriz relacional: 

 

Impacto en la Publicidad Digital   

Niveles  de 
Satisfacción en 
los cliente 

Calidad de 
Información 

Calidad de 
comunicación 

Calidad 
de 
publicidad 

Total 

Excelente 4 12 5 21 

Buena 11 18 23 52 
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Regular 21 12 15 48 

Mala 2 0 0 2 

Muy Mala 0 0 0 0 

No conoce 25 21 20 66 

Total 63 63 63 189 

 

La prueba de hipótesis se realizó aplicando la prueba del chi cuadrado, 

en el cual se prueba la docimasia de independencia, en el cual se 

presume: 

Ho: Las variables en estudio son independientes. 

H1: Las variables  en estudio no son independientes. 

 

De acuerdo a la hipótesis nuestra trabajo de investigación las hipótesis 

son: 

Hipótesis nula (Ho), es: La implementación un Website y la cuenta del 

Facebook, no genera ningún impacto en la publicidad digital de las 

microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco. 

Hipótesis alterna (H1), Mediante la implementación un Website y la 

cuenta del Facebook, se logra un impacto significativo en la publicidad 

digital de las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco. 

Para determinar la veracidad de la hipótesis  se utiliza el estadístico de 

prueba: 

X2:=∑∑(fo – fe)2 /fe 

Donde: fo = frecuencia observada o empírica 
fe = frecuencia esperada o teórica 
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Para interpretar el valor crítico calculado es necesario obtener el valor 

crítico o tabulado que es el límite entre la región de aceptación o de 

rechazo de la hipótesis nula, para lo cual se requiere: 

a. Establecer el nivel de significación a través del valor de Alfa o 

probabilidad de error (0.05) 

b. Obtener los grados de libertad, multiplicando 

(columnas – 1) x( filas – 1) 

En nuestro caso el valor de alfa se ha considerado el 5% y el grado de 

libertad 3, de acuerdo a la tabla anterior: (4 - 1)(2 - 1). 

Cálculo del valor experimental: 

  Impacto en la Publicidad Digital     

Niveles  de 
Satisfacción 
en los 
cliente 

Calidad de 
Información 

Calidad de 
comunicación 

Calidad de 
publicidad 

Total 

Excelente fo fe fo fe fo fe   

  4 7 12 7 5 7 21 

Buena fo fe fo fe fo fe   

  11 17 18 17 23 17 52 

Regular fo fe fo fe fo fe   

  21 16 12 16 15 16 48 

Mala fo fe fo fe fo fe   

  2 1 0 1 0 1 2 

Muy Mala fo fe fo fe fo fe   

  0 0 0 0 0 0 0 

No conoce fo fe fo fe fo fe   

  25 22 21 22 20 22 66 

Total 63   63   63   189 

 

Aplicando la fórmula del estadístico de prueba;  X2:=∑∑(fo – fe)2 /fe, se 

obtiene 

X2  = 15.98 
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De las tablas estadísticas, el valor tabular del chi cuadrado X2t  para α 

= 5% y 3 grados de libertad tiene un valor de 15.50 

Determinación de la región crítica: 

 

Criterios de decisión: 

Si   X2 <  X2t   Ho ϵ  RA (Región de aceptación), es decir se 

acepta Ho 

X2>  X2t   Ho ϵ  RR(Región de rechazo), es decir se rechaza Ho y se 

acepta H1 

Dado que X2>  X2t  (15.98 > 15.50), se acepta la H1: Hipótesis alterna y 

se rechaza la Hipótesis nula Ho. 

Por tanto queda demostrado estadísticamente que la Hipótesis alterna 

(H1) tiene veracidad: “Mediante la implementación un Website y la 

cuenta del Facebook, se logra un impacto significativo en la publicidad 

digital de las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco”. 
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CAPÍTULO V 

DISCUSIÓN DE RESULTADOS 

En este último capítulo del informe de investigación se presenta la 

discusión de resultados, los que se realizan comparando con los 

antecedentes, las bases teóricas, el problema de investigación y la hipótesis 

planteada; las mismas que se detallan a continuación: 

 
5.1. DISCUSIÓN DE LOS RESULTADOS CON LOS ANTECEDENTES. 

Al momento de estructurar del proyecto de investigación se 

mencionaron los antecedentes de trabajos que tengan relación directa 

con el trabajo de investigación presentada, que señalamos a 

continuación: 

 MAURICIO ALMEIDA LÓPEZ, en la tesis titulada “Marketing Viral y 

la promoción de nuevos productos de la fábrica de Cass en la 

ciudad de Ambato”, el tesista llegó a las siguientes conclusiones: 

 El Internet ha sido el medio en el cual se ha innovado la compra 

moderna, permitiendo realizar compras a personas que tienen 

acceso a un Website con oferta comercial” 

 La fábrica de Calzado Cass ha iniciado de aplicar publicidad 

mediante el diseño de páginas web, esto está permitiendo mejorar 

la imagen corporativa de la empresa y expandir el mercado. 
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 Se ha facilitado las compras de los clientes, debido a las 

facilidades que hoy en día ofrece el internet, existe mayor acceso 

a la información mediante esta vía. 

 La fábrica de calzado Cass, no posee un plan promocional, así no 

puede acoger nuevos clientes 

 

Mediante el trabajo de investigación, confirmamos las conclusiones 

al cual llegó el tesista mencionado, ya que mediante la 

implementación de un Website se permite mejorar la comunicación 

con el cliente y los otros elementos del grupo de interés de la 

organización; sobre todo se mejora significativamente el proceso de 

publicidad de los productos en mayor cobertura de alcance, 

posibilitando expandir  el mercado y sobre todo dando mayor 

información de las características de  los producto de la empresa. 

 

 JOSÉ MANUEL MONROY CRUZ en la tesis “Incidencia de las 

nuevas tecnologías electrónicas en el e-marketing en 

Guatemala”, ha llegado a las siguientes conclusiones: 

• Las grandes empresas y cadenas de tiendas guatemaltecas con 

presencia en Internet, tienen mayor credibilidad que aquellas que 

son únicamente virtuales, puesto que la existencia de 

instalaciones físicas reduce el riesgo de estafa, la mayoría de 
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ellas cuentan con buena reputación y conocimiento de los 

usuarios. 

• Las empresas que se registran en portales y motores de 

búsqueda de manera adecuada y se actualizan constantemente, 

tienen mayor ventaja y mejores posibilidades, sobre aquellas que 

no lo hacen. 

• La mayoría de las empresas guatemaltecas aún no han 

descubierto el potencial que representa para sus empresas la 

utilización adecuada del comercio electrónico. Básicamente su 

presencia en Internet es una manera de justificar su apego a la 

tecnología para proyectar una imagen innovadora al exterior. 

• Con Internet se concretiza cada vez más la idea de la "aldea 

global'. Asimismo, brinda a las empresas nacionales, la 

oportunidad de expandirse y romper barreras arancelarias. 

• Una de las más grandes ventajas de el Internet es la velocidad de 

comunicación. Contratos, propuestas, cotizaciones, pedidos, 

anuncios, preguntas, respuestas y muchas otras operaciones, 

pueden ser manipuladas electrónicamente. 

Con el trabajo de investigación realizado, reafirmamos las conclusiones 

emitidas por el autor José Manuel Monroy Cruz, debido que hace  notar los 

beneficios que ofrecen el Internet para los fines comerciales de las 

organizaciones, señala que las empresas guatemalteca concretizan su 

presencia en el Internet mediante los portales web, dotándoles de varios 
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beneficios. En nuestra investigación, de igual forma determinamos que las 

microempresas artesanales, mediante la implementación de un Website, 

lograr mayor cobertura en el mercado, llegando a tener presencia en el plano 

regional, nacional y mundial. Así se le ofrece al cliente mejor información de 

las características de los productos que se ofrecen durante todos los días del 

año. 

 

5.2. DISCUSIÓN DE LOS RESULTADOS CON LOS PROBLEMAS. 

Al inicio del trabajo de investigación se formularon los siguientes 

problemas: 

 

5.2.1. RESPECTO AL PROBLEMA GENERAL. 

Al formular el proyecto de investigación, se formuló el siguiente 

problema general: ¿Qué impacto genera la publicidad digital en 

los usuarios de las microempresas artesanales de la ciudad de 

Huánuco, mediante la implementación de un Website y la 

cuenta empresarial en el Facebook en el Internet? 

Se confirma el problema general, debido a que mediante los 

resultados obtenidos en el trabajo de investigación permitieron 

conocer que la implantación del Website y de la cuenta en la 

red social del Facebook para las microempresas artesanales, 

genera un impacto positivo tanto a nivel de sus propias 

organizaciones, así como para los clientes de las 
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microempresas, el cual se ve reflejado en los siguientes 

aspectos: 

 Ha permitido colocar la información de los productos de 

algunas microempresas artesanales en un Website en el 

internet, cuyo dominio es www.artesaniahuanuco.unheval.net, 

el que permite realizar difusión y publicidad en un contexto 

mundial, así mismo se ha creado la cuenta en la red social del 

Facebook cuya dirección es 

https://www.facebook.com/artesaniahuanuco. 

 Mejora el sistema de publicidad de las microempresas 

artesanales mediante el diseño de los portales web con costo 

bajos. 

 Se ha mejorado el sistema de publicidad, con la utilización de 

páginas web el cual contiene formato multimedia: banner, 

texto, gráficos animados, botones publicitarios, audio y video, 

el cual posibilita dotar de mayor información de las 

características del producto de artesanía. 

 Se ha mejorado la comunicación con el cliente, dotando de 

formatos digitales  para realizar encuesta sobre los productos, 

así mismo se ha logrado la participación de los clientes 

mediante el envío de mensajes por el sistema de correo 

electrónico. 

http://www.artesaniahuanuco.unheval.net/
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 Se ha logrado incrementar en cierta medida el número de 

clientes, debido al mayor alcance que tiene la publicidad en el 

Website implementado. 

5.2.2  RESPECTO A LOS PROBLEMAS ESPECÍFICOS. 

a) ¿Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, 

disponen de la infraestructura tecnológica para la 

implementación de un Website en el Internet? 

Se da respuesta al primer problema específico, debido a 

que mediante la encuesta realizada a los representantes de 

las microempresas artesanales, se ha determinado que solo 

el 19.0% de las microempresas cuentan con computadora 

de modelo PC- Pentium IV o superior (cuadro Nº 2), 

implementado con sus respectivas impresoras y con 

software básico para trabajos de oficina. La estructura de 

estos equipos es suficiente para el diseño de portales web y 

la conexión a la red mundial del Internet, sin embargo dado 

el desconocimiento de las bondades y características de los 

equipos las microempresas artesanales no sacan provecho 

de la infraestructura tecnológica disponible. 

 

b) ¿Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, 

disponen de personal capacitado para para la 

implementación de un Website en el Internet? 
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De acuerdo a las respuestas de la encuesta formulada a los 

representantes de las microempresas artesanales, se ha 

determinado que las microempresas artesanales no 

disponen de personal calificado en el diseño o 

administración del portales web para fines comerciales, tal 

como se muestra en el cuadro Nº 15, hecho que no le da la 

posibilidad de utilizar racionalmente la tecnología 

informática disponible en el mercado local. 

 

c) ¿Qué formas de comunicación realizan las microempresas 

artesanales de la ciudad de Huánuco y sus clientes 

actuales? 

De los resultados obtenidos el trabajo de investigación, se 

puede observar que mayoritariamente los representantes de 

las microempresas artesanales, señalan que la 

comunicación con los clientes es de forma verbal y 

personal, y la segunda forma de comunicación es mediante 

el sistema de teléfono, escasamente existe comunicación 

mediante el sistema del correo electrónico y la forma de la 

conversación escrita del chat. No existe forma de 

comunicación mediante portales web o las redes sociales. 

Los cuadros Nº 12  y Nº 21 muestran evidencias de lo 

afirmado. 
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d) ¿Qué formas de promoción, son utilizadas actualmente por 

las  microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, 

para fines publicitarios? 

Mediante el trabajo de investigación, se ha logrado 

determinar, que las microempresas artesanales no utilizan 

adecuadamente las estrategias de promoción para sus 

productos. De acuerdo a los resultados que se muestran en 

el cuadro Nº 11, las microempresas escasamente hacen 

descuentos en sus productos, o regalan muestras o premios 

a sus clientes. La gran mayoría de las microempresas 

señalan que no hacen ninguna promoción. Así mismo  de 

acuerdo a los resultados que se muestran en el cuadro Nº 

08, los medios de publicidad que utilizan las microempresas 

artesanales son: la exhibición en el local propio, 

participación en ferias festivas, otorgamiento de afiches y 

escasamente mediante la difusión en emisoras radiales. 

 

e) ¿Es posible diseñar e implementar un Website,  que permite 

mejorar la publicidad de las microempresas artesanales. 

En el trabajo de investigación se ha logrado diseñar e 

implementar un Website, el cual contiene información de 

productos de artesanía de una muestra representativa de 

microempresas del sector que están ubicadas en la ciudad 
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de Huánuco. Para tal fin se ha requerido el apoyo de un 

especialista informático con cocimiento en diseño web, 

quien mediante la información proporcionada por los 

representantes de las microempresas artesanales y las 

investigadoras, ha logrado diseñar e implementar un 

Website, el cual está alojado en un servidor web, cuyo 

dominio es:  www.artesaniahuanuco.unheval.net el cual se 

encuentra vigente. Los costos al cual se ha incurrido en el 

diseño y la implementación del Website han sido asumidos 

por las autoras del trabajo de investigación.  

 

5.3. DISCUSIÓN DE LOS RESULTADOS CON LAS HIPÓTESIS. 

Al inicio del trabajo de investigación se plantearon las siguientes 

hipótesis: 

5.3.1 RESPECTO A LA HIPÓTESIS GENERAL. 

“Mediante la implementación de un Website y la cuenta del 

Facebook se logra un impacto significativo en la publicidad de 

las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco”.  

Aceptamos la hipótesis planteada inicialmente, debido a que 

los resultados obtenidos en el trabajo de investigación que se 

muestran en los diferentes cuadros, gráficos y datos de los 

anexos, se determina que la implementación de un Website 

con contenido de información de productos de artesanía de las 

http://www.artesaniahuanuco.unheval.net/
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microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, permite 

mejorar la calidad de información en la difusión de los 

productos mediante el diseño de páginas digitales, así mismo 

mejora la cobertura del servicio de información de las 

microempresas, teniendo un alcance mundial durante las 24 

horas del día del año. Por otro lado de acuerdo a los resultados 

obtenidos de los clientes,  se aprecia que expresan la mejora 

en la forma de comunicación con la microempresas, 

permitiendo tener información de los productos en los portales 

web en formato multimedia, también indican que se ha 

mejorado la comunicación mediante el sistema de correo 

electrónico, posibilitando formular sugerencias y requerimientos 

de los productos. Así mismo  Además señalan que la 

información disponible en la web permite mejorar las 

decisiones de compra de los productos de artesanía en 

cualquier momento. 

 

5.3.2 RESPECTO A LAS HIPÓTESIS ESPECÍFICAS. 

Al formular el proyecto de investigación se han formulado cinco 

hipótesis específicas, los cuales se discute cada uno de ellos con 

los resultados obtenidos. 
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a. “Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco no 

disponen de la infraestructura tecnológica adecuada para 

implementar un Website en el Internet”. 

Aceptamos esta hipótesis específica, por cuanto los 

resultados que se muestran en los cuadros Nº 02, Nº 03 y Nº 

04, expresan que las microempresas artesanales en un nivel 

muy bajo cuentan con equipos de cómputo, y no disponen de 

software apropiado para el diseño web, así mismo en el nivel 

de 16.2% de microempresas disponen de acceso a Internet. 

b. “Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, no 

disponen de personal calificado para la implementación de un 

Website en el Internet” 

Aceptamos esta hipótesis específica, debido a que los 

resultados mostrados en el cuadro Nº 15, evidencian que el 

100% de las microempresas artesanales no cuentan con 

personal calificado en diseño e implementación del Website y 

la cuenta del Facebook. 

c. “Si es posible diseñar e implementar un Website y una cuenta 

de Facebook con fines publicitarios en las microempresas 

artesanales de la ciudad de Huánuco” 

Se acepta esta hipótesis específica, por cuanto que el 

investigador ha logrado desarrollar un Website que contiene 

información de los productos que comercializan las 
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microempresas artesanales y además se ha adquirido un 

hosting para el alojamiento del Website, cuyo dominio es: 

www.artesaniahuanuco.unheval.net. Así mismo se ha logrado 

implementar una cuenta en la red social del Facebook con 

contenido de los productos que comercializan los artesanos 

de la ciudad de Huánuco. La dirección de la cuenta en la red 

del Facebook es: http://facebook.com/artesananiahuanuco. 

Los resultados se muestran en el Anexo Nº 06 del presente 

trabajo de investigación. 

d. “Las microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, 

utilizan escasamente las herramientas de publicidad y 

promoción” 

Se acepta la cuarta hipótesis específica, debido a que  los 

resultados obtenidos de los representantes y los clientes de 

las microempresas artesanales afirman en poca proporción, 

realizar promoción tal como se evidencia en el cuadro Nº 11. 

Así mismo la publicidad que realizan las microempresas 

artesanales en medios tradicionales son pocos, 

distinguiéndose la publicidad por afiches en un nivel del 

13.5% de microempresas, seguido de la publicidad realizada 

en ferias festivas en un nivel del 10.8% 

e. “Los clientes de las microempresas artesanales de la ciudad 

de Huánuco, quienes visitan el Website y la cuenta de la red 

http://www.artesaniahuanuco.unheval.net/
http://facebook.com/artesananiahuanuco
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social del Facebook, obtienen ventajas significativas en el 

servicio de información y comunicación de los productos 

ofertados” 

Se acepta esta hipótesis específica debido a que los clientes 

al tener acceso al Website, encuentran mayor calidad de 

información de los productos ofrecidos por las microempresas 

artesanales, así mismo mediante el uso de la red social del 

Facebook, se mejora significativamente la comunicación en 

tiempo real, pudiendo solicitar, opinar y comprar el cliente 

mediante este medio, con alto nivel de seguridad y con costos 

bajos de comunicación. 
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CONCLUSIONES 

Al finalizar el desarrollo del trabajo  de investigación se obtuvieron las 

siguientes conclusiones: 

 Las microempresas artesanales no disponen de infraestructura 

tecnológica suficiente en materia de informática, el cual permita 

diseñar, implementar y administrar el sistema del Website de la 

organización ni tampoco tener acceso a la red social del Facebook. 

 Las microempresas  artesanales no disponen de personal calificado 

para fines de implementación y administración del Website en sus 

organizaciones. 

 Los propietarios de las microempresas artesanales, mayormente se 

comunican con sus clientes en forma verbal y directa cuando acuden 

a sus centros comerciales y en algunas veces lo hacen mediante la 

telefonía móvil, a fin de tener información de sus productos. 

 La microempresas artesanales mayoritariamente utilizan como 

estrategia de publicidad, la exhibición en estantes en sus locales 

propios, escasamente lo hacen a través de afiches, emisoras radiales 

o prensa escrita. 

 Las microempresas artesanales no utilizan adecuadamente las 

estrategias de promoción para la oferta de sus productos, de manera 

esporádica realizan los descuentos en los precios, así también en 

cierto ocasiones realizan obsequios de muestras. 
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 Se logró diseñar e implementar un Website, el cual contiene 

información de los productos de artesanía de un grupo representativo 

de microempresas artesanales de la ciudad de Huánuco, que está 

operativo en el Internet cuyo dominio es 

www.artesaniahuanuco.unheval.net; el contenido de las páginas web 

se muestra en el anexo Nº 06. 

 Mediante la implementación del Website se logró varios impactos en 

los clientes de las microempresas artesanales, entre ellos 

destacamos:  

a. La mejora de la calidad de información de los productos mediante 

las páginas digitales en formato multimedia, el cual contiene 

banners, textos, gráficos animados, botones publicitarios, audio y 

video. 

b. La mejora de comunicación entre el cliente y la microempresas 

artesanales a través del servicio de información en el portal 

durante las 24 horas del día durante todo el año.  así como el 

envío de mensajes mediante el chat para realizar pedidos de 

compras o sugerir sobre la calidad de atención y del producto. 

c. Mejora en el incremento de ventas por tener alcance en un 

mercado regional, nacional e internacional. 

d. Reducción en los costos de publicidad, por cuanto la utilización de 

del Website y de la red social del Facebook,  implican costos 

mínimos. 

http://www.artesaniahuanuco.unheval.net/
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SUGERENCIAS 

 

Partiendo de las conclusiones obtenidas en el presente trabajo de 

investigación, se plantes las siguientes sugerencias: 

 Se continúe apoyando a las microempresas artesanales de la ciudad 

de Huánuco en la administración del Website diseñado e 

implementado, con actualización permanente de los datos 

comerciales y  dotando personal calificado para tal fin de parte de la 

UNHEVAL 

 Se realice charlas de capacitación en materia de comercio 

electrónico, señalando los beneficios y bondades de la tecnología de 

información, en particular de los servicios del Internet, el cual esté 

dirigido a los miembros de las microempresas artesanales. 

 Se haga de conocimiento del trabajo de investigación realizado a las 

instancias promotoras del fortalecimiento de las microempresas, como 

son el gobierno regional, el gobierno local y la cámara de comercio de 

la ciudad de Huánuco, a fin de que conozcan el trabajo desarrollado, 

así como para continuar con la mejora del trabajo emprendido. 

 Se haga de conocimiento  los resultados obtenidos en el presente 

trabajo de investigación a los representantes de las microempresas 

artesanales  de la ciudad de Huánuco, a fin de que sirva como 

elemento motivador para continuar con el trabajo de fortalecimiento 

de las microempresas  de la región de Huánuco. 
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ANEXOS 

ANEXO Nº 01 

 

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS: REPRESENTANTE DE MICROEMPRESA 

ARTESANAL 

(FASE PRE) 

 

Fecha: ____/_____/_____ 

 

ESTIMADO REPRESENTANTE DE LA MICROEMPRESA ARTESANAL DE 

HUÁNUCO 

Agradeceremos a su persona responder con un X, la respuesta que considere 

necesario en cada pregunta; pedimos que sea sincero al responder 

 

1. Señale el cargo que tiene en la Microempresa 

Propietario   [      ]         

Gerente  [      ]   

Administrador  [      ]   

Vendedor [      ]  

Familiar  [      ]  

 

2. Señale el tipo de computadora que dispone en su microempresa 

Pc - Pentium IV   

Pc – Core duo   

Pc - Core I3   

Pc - Core I5   

Impresora de tinta   

Impresora laser   

Ninguno  

 

3. Señale el tipo de software que usa para sus fines comerciales 

Word Microsoft   

Excel Microsoft   

Power Point   

Internet explorer   

Dreamweaver   

Front Page   

Antivirus   

Ninguno  
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4. Señale el tipo de acceso a la red de Internet que dispone en su microempresa 

Red Telefónica   

Red Claro   

Red de Cable   

No tiene   

 

5. ¿Conoce  y dispone de acceso a algún servidor web para alojar Website, sea 

rentado o gratuito? 

Si [      ]   No [      ]  

 

6. ¿Cuenta con algún Website gratuito o rentado o cuenta de Facebook? 

Si [      ]  No [      ]  

 

7. ¿Qué tipo de contenido publicitario realiza en su Website o cuenta de 

Facebook? 

Banners [      ]  

Texto   [      ]  

Audio  [      ]  

Video  [      ]  

Gráficos animados  [      ]  

Ventanas emergentes  [      ]  

Botones publicitaros  [      ] 

Publicidad en Google Adwords [      ] 

No dispone [      ] 

 

8. ¿Qué medios de publicidad  utiliza la microempresa que dirige a fin de  

ofertar sus productos? 

Emisora radial  [      ] 

Emisora televisiva  [      ] 

Prensa escrita  [      ] 

Revistas  [      ] 

Afiches  [      ] 

Paneles publicitarios [      ]  

Ferias festivas  [      ] 

Exhibición en local propio  [      ] 

Ninguno  [      ] 

 

9. ¿En qué magnitud dispone de presupuesto para fines publicitarios? 

Bastante [      ]  Regular [      ]  Poco [      ]  Ninguno [      ]  

 

10. ¿Cómo considera los costos de publicidad para su empresa? 

Muy alto [      ] 

Alto  [      ] 
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Regular [      ] 

Bajo  [      ]  

Ninguno  [      ]  

 

11. ¿Qué tipo de promoción de consumo realiza en sus productos? 

Muestras  [      ]  

Cupones  [      ]  

Descuentos [      ]  

Premios  [      ]  

Concursos  [      ]  

Ninguna  [      ]  

 

 

12. ¿Cómo realiza regularmente la comunicación con sus clientes? 

De forma verbal y personal  [      ] 

Mediante teléfono  [      ]  

Mediante correo electrónico  [      ] 

Mediante chat  [      ]  

Mediante documentos escritos [      ]  

Ninguna  [      ]  

 

13. ¿Cuenta con una cuenta de correo electrónico? 

Si [      ]  No [      ] 

 

14. ¿Cuál es el ámbito de la publicidad de la microempresa que dirige? 

Local [      ]  

Distrital  [      ]   

Provincial  [      ]    

Regional  [      ]   

Nacional  [      ] 

Mundial  [      ] 

 

15. ¿Dispone de personal calificado en diseño del Website y la cuenta de 

Facebook en su organización? 

Si [      ]  No [      ]  
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ANEXO Nº 02 

 

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS: CLIENTES DE LAS microempresas 

ARTESANALES  

(FASE PRE) 

 

Fecha: ____/_____/_____ 

 

ESTIMADO CLIENTE DE LA MICROEMPRESA ARTESANAL DE HUÁNUCO 

Agradeceremos a su persona responder con un X, la respuesta que considere 

necesario en cada pregunta; pedimos que sea sincero al responder 

 

1. ¿Por qué medio realiza la publicidad la microempresa artesanal del cual es 

cliente? 

Emisora radial    [      ] 

Emisora televisiva    [      ] 

Prensa escrita    [      ] 

Revistas    [      ] 

Afiches    [      ] 

Paneles publicitarios   [      ] 

Ferias festivas    [      ] 

Exhibición en local propio  [      ] 

Ninguno    [      ] 

 

2. ¿Qué medio de publicidad considera el más efectivo, para recibir información 

del producto? 

Emisora radial    [      ] 

Emisora televisiva    [      ] 

Prensa escrita    [      ] 

Revistas    [      ] 

Afiches    [      ] 

Paneles publicitarios    [      ]  

Ferias festivas    [      ] 

Exhibición en loca l propio  [      ] 

Ninguno    [      ] 

 

3. ¿Dispone la microempresa de algún Website o una cuenta de Facebook para 

la información de sus productos? 

Si [      ]  No [      ]  

 

4. ¿Dónde se entera de las características del producto a adquirir? 

En la exhibición de la tienda de la microempresa [      ] 

En las ferias festivas    [      ] 

En el Website de la microempresa    [      ] 
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En paneles publicitarios    [      ] 

Por las emisoras de radio    [      ] 

Por las emisoras de televisión    [      ] 

Por las afiches publicitarios   [      ] 

 

5. ¿Cómo considera la calidad de atención de la microempresa? 

Muy adecuado [      ]  

Adecuado [      ]  

Deficiente [      ]  

Muy deficiente [      ]  

No opina  [      ]  

 

6. ¿Cómo realiza la comunicación con la microempresa artesanal con el cliente? 

De forma verbal y personal [      ] 

Mediante teléfono  [      ]  

Mediante correo electrónico [      ] 

Mediante chat  [      ]  

Mediante documentos escritos [      ]  

No realiza comunicación  [      ] 

 

7. ¿Cómo considera la calidad de información en el Website y la cuenta de 

Facebook? 

Excelente  [      ]  

Buena  [      ]  

Regular  [      ]  

Mala  [      ]  

Muy mala  [      ]  

No conoce  [      ]  
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ANEXO Nº 03 

 

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS: REPRESENTANTE DE LA 

MICROEMPRESA ARTESANAL 

(FASE POST) 

 

Fecha: ____/_____/_____ 

 

ESTIMADO REPRESENTANTE DE LA MICROEMPRSA ARTESANAL DE 

HUÁNUCO 

Agradeceremos a su persona responder con un X, la respuesta que considere 

necesario en cada pregunta; pedimos que sea sincero al responder 

 

1. ¿Dispone de un Website o una cuenta de Facebook para promocionar sus 

productos? 

Si [      ]  No [      ]  

 

2. ¿Dispone de software apropiado para el diseño de los portales web? 

Si [      ] No [      ]  

 

3. ¿Dispone de personal calificado para la administración del Website y la 

cuenta de Facebook? 

Si [      ]  No [      ]  

 

4. ¿Señale el tipo de personal calificado que se encarga de la administración del 

Website y la cuenta de Facebook de su negocio? 

Personal de la empresa  [      ] 

Personal contratado externamente  [      ]  

Personal de alguna institución cooperante  [      ]  

No cuenta    [      ]  

 

5. ¿En qué forma tiene acceso al servicio de Internet? 

Con cuenta propia  [      ]  

Con cuenta compartida   [      ]  

Con cabina publica de internet  [      ]  

No tiene acceso  [      ]  

 

6. ¿Cómo considera los costos de publicidad en la difusión de su productos por 

medio del Website? 

Muy alto  [      ]  

Alto [      ]  

Regular  [      ]  

Bajo  [      ]  

Muy bajo  [      ]  
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Desconoce [      ]  

 

7. ¿Qué tipo de publicidad digital ha implementado en el Website y la cuenta de 

Facebook? 

Banners  [      ]  

Texto  [      ]  

Audio  [      ]  

Video  [      ]  

Gráficos animados  [      ]  

Ventanas emergentes [      ]  

Botones publicitaros  [      ]  

Ninguno   [      ]  

 

8. ¿Qué tipo de contenido coloca en el Website y la cuenta de Facebook? 

Características del producto   [      ]  

Características de la empresa  [      ]   

Clientes de la empresa   [      ]    

Ofertas y promociones   [      ]  

Referencia a empresas similares  [      ]  

No dispone de Website   [      ]  

 

9. ¿Qué formas de comunicación realiza mediante el Website y la cuenta de 

Facebook? 

Conversación escrita (chat)  [      ]  

Encuestas  [      ]  

Diálogo en audio  [      ]  

Diálogo en video   [      ]  

Mensajes por correo electrónico [      ]  

Ninguno  [      ]  

 

10. ¿Considera que ha mejorado la cobertura de publicidad en el mercado 

regional y nacional con la implementación del Website y la cuenta de 

Facebook? 

Si, bastante  [      ] 

Si, regular  [      ]  

Si, poco  [      ]  

No, ninguno  [      ]  

Desconoce  [      ]  

 

11. ¿Considera que ha mejorado el servicio de información de los productos con 

la implementación de un Website y la cuenta de Facebook para su negocio? 

Si, bastante  [      ] 

Si, regular  [      ]  

Si, poco  [      ]  
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No, ninguno  [      ]  

Desconoce  [      ]  

 

 

12. ¿Considera que ha existido incremento de clientes, con la implementación del 

Website y la cuenta de Facebook para su negocio? 

Si, bastante  [      ] 

Si, regular  [      ]  

Si, poco  [      ]  

No, ninguno  [      ]  

No puede determinar [      ]  
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ANEXO Nº 04 

 

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS: CLIENTES DE LAS MICROEMPRESAS 

ARTESANALES  

(FASE PRE) 

 

Fecha: ____/_____/_____ 

 

ESTIMADO CLIENTE DE LA microempresa ARTESANAL DE HUÁNUCO 

Agradeceremos a su persona responder con un X, la respuesta que considere 

necesario en cada pregunta; pedimos que sea sincero al responder 

 

1. ¿Cómo considera la calidad de  información de los productos de artesanía 

mediante el  Website y la cuenta de Facebook implementados? 

Excelente  [      ]  

Buena  [      ]  

Regular  [      ]  

Mala  [      ]  

Muy mala  [      ]  

No conoce  [      ]  

 

2. ¿Considera que ha mejorado la comunicación con la microempresa artesanal 

mediante la implementación del Website y la cuenta de Facebook? 

Si, bastante  [      ] 

Si, regular  [      ]  

Si, poco  [      ]  

No, ninguno  [      ]  

Desconoce  [      ]  

 

3. ¿Qué tipo de comunicación se ha implementado en el Website y la cuenta de 

Facebook de los artesanos? 

Información mediante las paginas multimedia [      ]  

Conversación escrita (chat)    [      ]  

Encuestas    [      ]  

Diálogo en audio    [      ]  

Diálogo en videos     [      ]  

Envío de mensajes por correo electrónico    [      ]  

Desconoce    [      ]  

 

4. ¿Qué tipo de publicidad considera de más importancia en el Website y la 

cuenta de Facebook? 

Banners   [      ]  

Texto     [      ]  

Audio    [      ]  
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Video    [      ]  

Gráficos animados  [      ]  

Ventanas emergentes  [      ]  

Botones publicitaros  [      ]  

Desconoce  [      ]  

 

 

5. ¿Cómo considera la calidad  de información en el Website y la cuenta de 

Facebook implementados? 

Pertinente  [      ]   

Confiable  [      ]   

Veraz  [      ]   

Incompleto  [      ]  

Desconoce  [      ]  

 

 

6. ¿Se puede formular sugerencias y requerimientos de productos mediante el 

Website y la cuenta de Facebook.? 

Sí, siempre  [      ]  

Sí, a veces  [      ]  

No, nunca  [      ]  

Desconoce   [      ]  
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ANEXO Nº 05 

RELACION DE ARTESANOS REGISTRADOS EN LA CÁMARA DE COMERCIO DE LA PROVINCIA DE HUÁNUCO (2013) 

Nombre o razón social Ubicación Geográfica Grupo / Línea 

Isla Sanchez, Elva Luz Huánuco/Huánuco/Huánuco 10 - CERÁMICA 

Uzuriaga Rojas, Toribio Huánuco/Huánuco/Huánuco 01 - TRABAJOS EN CUEROS Y PIELES 

Orbezo Zevallos, Abel Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Ayala Rosalez, Gianina Vanesa Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Cavero Jara, Alex Antonio Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Reynaga Fabian, Alicia Aida Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Sacramento Ramirez, Ivan Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Bravo Berrospi, Percy Huánuco/Huánuco/Huánuco 06 - TRAB. METALES PRECIOSOS Y NO PRECIOSOS 

Pastor Y Silva, Judith Huánuco/Huánuco/ 07 - TEXTILES 

Alceves Suarez, Flor Maria Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Mallqui Melendez, Alicia Huánuco/Huánuco/ 07 - TEXTILES 

Camavilca Morales, Elsa Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Vidal Romero De Gordillo, Heddy Marcelina Huánuco/Huánuco/Pillco Marca 07 - TEXTILES 

Vidal Y Palomino, Juana Maria Huánuco/Huánuco/ 07 - TEXTILES 

Ventura Pardo, Bernabe Huánuco/Huánuco/Pillco Marca 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Ramos Nieto, Manuel Jesus Huánuco/Huánuco/Yacus 07 - TEXTILES 

Valdivia Contreras, Epifania Kelita Huánuco/Huánuco/ 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Coz Rubin, Maria Elena Huánuco/Huánuco/Amarilis 02 - PRODUCTOS DE IMAGINERÍA 

Espinoza Garay, Gabriela Del Rosario Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Garay Acosta, Rosario De Guadalupe Huánuco/Huánuco/ 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Gamarra Ponte, Esdras Nahum Huánuco/Huánuco/ 03 - TRABAJOS EN MADERA 

Garcia Berrospi, Alejandrina Raquel Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Estela Fabian, Emilio Huánuco/Huánuco/Amarilis 02 - PRODUCTOS DE IMAGINERÍA 

Santiago Chavez, Yesela Marduk Huánuco/Huánuco/Amarilis 10 - CERÁMICA 
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Santiago Chavez, Janeth Isabel Huánuco/Huánuco/Amarilis 10 - CERÁMICA 

Ascencio Ramos, Victoria Genobeva Huánuco/Huánuco/Pillco Marca 07 - TEXTILES 

Gines Vega, Alex Felix Huánuco/Huánuco/Huánuco 03 - TRABAJOS EN MADERA 

Olivas Perez De Mori, Maria Elena Huánuco/Huánuco/ 07 - TEXTILES 

Cruz Briceño, Walter Daniel Huánuco/Huánuco/ 01 - TRABAJOS EN CUEROS Y PIELES 

Tacuche Peña, Basilides Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Torres Lugo, Maria Josefa Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Riva Tuesta, Maritza Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Illatopa Tarazona, Alejandrina Huánuco/Huánuco/Amarilis 10 - CERÁMICA 

Maritza Riva Tuesta Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Brancacho Abal, Florentina Rosario Huánuco/Huánuco/Huánuco 16 - PINTURAS, ESTAMPADOS Y TEJIDOS 

Ingunza Nesterenko, Maria Del Rosario Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Cornejo Malpartida, Roger Fausto Huánuco/Huánuco/Huánuco 04 - PRODUCTOS DE FIBRA VEGETAL 

Montaldo Yerena, Miriam Graciela Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Figueroa Aliaga, Wildel Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Flores Estela, Victor Huánuco/Huánuco/Amarilis 03 - TRABAJOS EN MADERA 

Arizola Castañeda, Eliel Vicente Huánuco/Huánuco/Amarilis 03 - TRABAJOS EN MADERA 

Cabrera Berrospi, Gladis Magdalena Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Ambicho Trujillo, Alder Lizardo Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Ortega Chuquiyauri, Ibles Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Obregon Chavez, Victoria Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Espinoza Ponce, Luz Rosario Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Espinoza Díaz, Zunilda Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Ramírez Flores, Elva Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Sotelo Montes, Carmen Lourdes Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Velasquez Basilio, Juan Mauricio Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Vara Ocalio, Luzbeht Kelly Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 
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Duran Vara, Gerson Emerson Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Santacruz Mautino, Pedro Valeriano Huánuco/Huánuco/Pillco Marca 07 - TEXTILES 

Cavero Jara, Jhon William Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Gomez Ramos, Santos Norberto Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Gonzales Rumi, Eufemio Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Damasino Avila, Wilson Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Vara Ucallo, Hugo Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Portalatino Herrera, Elther Teodorico Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Gonzales Ventura, Juan De La Mata Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Tucto Salas, Viviana Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Casimiro Ortega, Melida Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Chavez Rodriguez, Juan Percy Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Ventura Casimiro, Clerigos Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Albornoz Cori, Joel Augurio Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Villaorduña De Reyes, Geana Ibel Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Melgarejo Tucto, Jessica Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Santacruz Salcedo, Luis Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Espinoza Huaman, Yobed Galindo Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Vara Nolasco, Alejandro Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Cordova Facundo, Carola Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Berrospi Garcia, Juana Violeta Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Santiago Chavez, Anais Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Bedon Paulino, Esther Maria Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Coronado Alvarado, Cristina Rosario Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Montero Tolmos, Alex Ronald Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Zevallos Figueroa, Tomasa Marilin Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Confecciones Y Artesania Yaro Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 
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Caycho Garay, Jefferson Yhadin Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Garay Y Acosta, Bertha Lesly Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Cruz Gonzales, Lidia Ynes Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Marcelini Pedraza, Clara Isabel Huánuco/Huánuco/Santa Maria Del Valle 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Bazan Arteaga, Manuel Huánuco/Huánuco/Amarilis 01 - TRABAJOS EN CUEROS Y PIELES 

Ccencho Marcatinco, Emerson Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Salazar Bonilla, Nancy Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Bravo Figueroa, Clorinda Lusbelia Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Juy Isidro, Margarita Felicitas Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Reyes Meza, Carmen Ines Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Gutierrez Solano, Rosa Telma Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Montero Bernal, Rosa Jovita Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Alejo Noreña, Anamely Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 07 - TEXTILES 

Noreña Rodriguez, Isidora Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 07 - TEXTILES 

Geronimo Figueroa, Eusebio Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Figueroa Diego, Tiofilo Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Duran Figueroa, Rolando Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Tumbay Feliciano, Cerila Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Raimundo Rosales, Luis Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 07 - TEXTILES 

Acosta Bailon, Teodosia Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Jara Maylle, Francisca Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 07 - TEXTILES 

Penadillo Acosta, Teofila Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 07 - TEXTILES 

Acosta Orizano, Margarita Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 07 - TEXTILES 

Leandro Auero, Aurelia Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Acosta Bailon, Juliana Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Advino Soto, Simeona Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 07 - TEXTILES 

Guardian Carrillo, Fortunata Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 
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Durand Beraun, Mautisia Alejandrina Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Garcia Durand, Rosmery Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Justo Nazario, Aquelina Huánuco/Huánuco/Pillco Marca 07 - TEXTILES 

Martínez Natividad, Gloria Ali Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Piñan Amasifen, Rosa Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Marcelini Pedraza, Silvina Dolores Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Martinez Natividad, Maneley Norflya Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Rivera Argandoña, Carmela Luz Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Rivera Argandoña, Bertha Esperanza Huánuco/Huánuco/Amarilis 04 - PRODUCTOS DE FIBRA VEGETAL 

Saldivar Soto, Oscar Wilfredo Huánuco/Huánuco/Amarilis 06 - TRAB. METALES PRECIOSOS Y NO PRECIOSOS 

Rivera Argandoña, Carolina Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Varillas San Martin, Nori Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Verde Y Estrada, Nelida Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Chara De Los Rios, Teresa Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Ildefonso Suarez, Domenica Nancy Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Reynaga Martinez, Ruth Rocio Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Valdez Alvarado, Aida Francisca Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Felix Huanca, Gregoria Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Salvador Y Huaman, Victoria Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Sabino Espinoza, Lucila Rosa Huánuco/Huánuco/Pillco Marca 07 - TEXTILES 

Noya Parave, Raquel Huánuco/Huánuco/Santa Maria Del Valle 07 - TEXTILES 

Sayes Cardenas, Juany Rosa Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Palomino Crespo, Betzabe Cristina Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Meza Sabino, Gomer Jared Huánuco/Huánuco/Pillco Marca 02 - PRODUCTOS DE IMAGINERÍA 

Guerra Sifuentes, Cinthya Marlhen Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Cierto Aliaga, Juana Melva Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Ramos Poma, Vicenta Carmen Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 
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Albornoz Chávez, Anamelva Liliana Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Orizano Acosta, Georgina Huánuco/Huánuco/Quisqui (Kichki) 10 - CERÁMICA 

Galdos Ramirez, Lesly Corina Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Asado Hurtado, Vilma Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Olivas Vara, Nelva Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Romero Guzman, Alegunda Huánuco/Huánuco/Huánuco 16 - PINTURAS, ESTAMPADOS Y TEJIDOS 

Morales Cahuasa, Abanto Huánuco/Huánuco/Huánuco 16 - PINTURAS, ESTAMPADOS Y TEJIDOS 

Carrasco De Vidal, Gladis Irma Huánuco/Huánuco/Huánuco 10 - CERÁMICA 

Chang Showing, Lucia Ivonne Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Lucas Robles, Indolencio Huánuco/Huánuco/Amarilis 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Gomez Poma, Sofia Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Quiroz Gomez, Enrique Rafael Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Vasquez De La Cruz, Maria Estela Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Nuñez Vasquez, Roberto Hipolito Huánuco/Huánuco/Amarilis 04 - PRODUCTOS DE FIBRA VEGETAL 

Villanueva Berrospi, Cledy Andy Huánuco/Huánuco/Huánuco 99 - OTRAS LÍNEAS DE PRODUCTOS 

Guardian Chavez, Irma Silvia Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Espinoza Varillas, Amelia Huánuco/Huánuco/Huánuco 04 - PRODUCTOS DE FIBRA VEGETAL 

Zambrano Elguera, Bettsy Lindsay Huánuco/Huánuco/Amarilis 05 - TAPICES Y ALFOMBRAS 

Leon Nieves, Victor Jose Huánuco/Huánuco/Huánuco 16 - PINTURAS, ESTAMPADOS Y TEJIDOS 

Chavez Firma, Nancy Soledad Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Rojas Carhuamaca, Carlos Antonio Huánuco/Huánuco/Amarilis 10 - CERÁMICA 

Chavez Anaya, Reyda Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Olarte Chavez, Jenny Jannet Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Santiago Bernardo, Edgar Rolando Huánuco/Huánuco/Amarilis 10 - CERÁMICA 

Garay Morales, Sonia Huánuco/Huánuco/Amarilis 07 - TEXTILES 

Garcia Castillo, Pedro Jesus Huánuco/Huánuco/Huánuco 04 - PRODUCTOS DE FIBRA VEGETAL 

Ramírez Flores De Perez, Elba Huánuco/Huánuco/Huánuco 04 - PRODUCTOS DE FIBRA VEGETAL 
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Anaya Llanos, Daria Huánuco/Huánuco/Huánuco 04 - PRODUCTOS DE FIBRA VEGETAL 

Asociación De Empresarias Ayni De 
Huánuco Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Félix Huanca, Hidelberta Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 

Asociacion De Artesanos Achala Wasi Del 
Distrito De Amarilis Huánuco/Huánuco/Amarilis 10 - CERÁMICA 

Verde Estrada, Elina Huánuco/Huánuco/Huánuco 07 - TEXTILES 
 

 


