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1. Incidencia de la publicidad de Instagram y TikTok en el comportamiento de compra del
usuario en el contexto Bogotano.

Introduccion

La publicidad es una de las estrategias comerciales mas importantes para cualquier tipo de empresa,
ya que son los medios de difusion por los que se da a conocer la marca y sus productos. Por ende, el
uso de las redes sociales ha logrado llegar a penetrar y llegar mas alla de “la audiencia ideal”,
logrando de cierta forma generar reconocimiento, fidelidad y efectividad publicitaria, cautivando la

atencion de muchos usuarios y manteniendo una alta percepcion en los consumidores.

Gracias a la incidencia que genera la publicidad en los medios digitales; como lo son las redes
sociales de Instagram y TikTok, las cuales son catalogadas como las redes tendencia en la actualidad,
pues su porcentaje de uso es cada vez mayor, Las estadisticas de las redes sociales de 2021 muestran
que hay 3.200 millones de usuarios de redes sociales en todo el mundo, y este nimero continia
creciendo. Es por ello que hemos decidido realizar una investigacion cuantitativa para entender el
comportamiento de los consumidores capitalinos en la incidencia del comportamiento de compra

mediante las plataformas de Instagram y TikTok.

Las pymes hoy en dia deben hacer uso de las TIC, para verse competitivas todas las acciones
que el estado ha generado no han logrado la efectividad en el uso de las tecnologias haciendo que los
empresarios y emprendedores no tengan el conocimiento suficiente para acceder y aprovechar los
recursos tecnoldgicos para el beneficio de sus marcas Alfonso-Orjuela, L. C., Cancino-Gomez, Y. A.,

& Perea-Sandoval,(2.022)

Las PYME hoy representan a la economia colombiana,el 90% del sector productivo
nacional, con un aporte significativo del 35% del PIB en la generacion de empleo del 80%
(Ministerio de Trabajo y Seguridad Social del Gobierno de Colombia). Colombia, 2019), “Los

hallazgos han permitido establecer cinco grupos de empresas delimitados por el uso de herramientas
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tecnologicas, la departamentalizacién y la percepcion de cudn critico es implementar las TIC en la

organizacion.Alfonso-Orjuela, L. C., Cancino-Gomez, Y. A., & Perea-Sandoval,(2.022)

Las tacticas y las variables de evaluacion de estas en el marketing limitan las decisiones en los
productos y sus lineas , la distribucion y los canales de venta , el mix de comunicaciones y la
alineacion a los objetivos de los segmentos de mercados puede determinar aspectos de
posicionamiento, participacion y competitividad en el mercado digital en el desarrollo de estrategias,

procesos y decisiones competitivas (Cancino et al,. 2019)

1 Problema del proyecto planteado en la investigacion

1.1 Descripcion del problema

Segun estudios realizados en Ocana Norte de Santander, Colombia de a Chinchilla, C. M. D.,
Quintero, D. C. P., & Quintero, C. L. G. (2021) muchos emprendimientos se vieron impactados a
raiz de la pandemia covid-19 que afectd de una manera importante el desarrollo de las actividades
econdmicas y sociales, obligando asi a los empresarios a reinventarse y buscar una nueva forma de
ofrecer sus productos y servicios, es asi que las redes sociales salen a relucir, convirtiéndose en

aliados importantes en sus estrategias de mercado.

Luego de que las empresas acudieron al uso de estos nuevos canales de comunicacién, como
herramienta importante para el desarrollo de sus actividades econdmicas en la promocion y venta de
sus productos. Identificaron que se marcaba como tendencia de uso importante las plataformas de
Facebook y WhatsApp donde se podia brindar una asesoria mas personalizada con los clientes, de
esta manera incrementar de gran medida la motivacion de compra logrando llegar a mas personas. La

evolucion de las estrategias por medio de redes sociales ha crecido de manera positiva.

Debido a lo mencionado anteriormente las empresas buscan participar de manera activa en las redes

sociales, para tener una comunicacion mas cercana y efectiva hacia su publico objetivo, ya que hace
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algunos anos era mas dificil lograr esto, debido a que la publicidad no contaba con las mismas
herramientas y oportunidades de ahora, se lograba solo por medio de canales tradicionales como lo
era la television, la radio, periddicos y las vallas publicitarias, estos como canales tnicos y con
requerimiento de inversion alta, por lo que para las empresas se convierten en limitantes, es por esto
que era mas dificil competir frente a otras marcas, pero una vez llegaron las redes sociales y las
empresas se dieron cuentas que habia mas oportunidad y con un presupuesto mucho menor en
comparacion a los canales tradicionales, el marketing digital logro llegar a obtener un mayor alcance
publicitario que estos medio tradicionales.

Por otro lado estan los usuarios quienes son los que constantemente estan consumiendo publicidad de
diferentes marcas en sus redes sociales, en los consumidores también se ha evidenciado que ha sido
un gran cambio, de pasar a adquirir un producto en un punto fisico, a lograr adquirir un producto
virtualmente, donde es dificil no poder ver el producto y les cuesta confiar a quienes entregan sus

datos personales y su dinero, ya que hoy en dia se han visto muchos casos de estafa por estos medios.

Segliin Acevedo Marin, H. D. J. (2020) en estudios que realiz6 sobre el comportamiento de compra de
los habitantes de Aracruz, Brasil, muestra que el 64,58% de los encuestados no realizan compras por
Facebook, y el 77,86% por Instagram esto evidencio que los consumidores basan sus decisiones de
compra bajo el modelo tradicional y héabitos de consumo, por ello sus decisiones de compra son de
intencion fisica y de compras habituales, probablemente por el segmento estudiado que fueron
personas de 20 a 35 anos. Adicionalmente se muestra que en comparacion a los hombres las mujeres

son las que mas realizan compras por medios virtuales.

Sin embargo, las generaciones mas jovenes como los Centennials o Generacidn Z, quienes se
caracterizan por crecer en medio de la tecnologia, revela que tienen un mayor interés de comunicarse
con los demas a través de estas plataformas virtuales, asi lo asegura Alvarez Ramos, E., Heredia
Ponce, H., & Romero Olivia, M. F. (2019). También muestra que el adolescente tiene una inquietud

por saber como se manejan las redes sociales, compartir su dia a dia y querer estar conectados.
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Esta generacion se acopla facilmente a los cambios y suelen adquirir los productos y servicios por
medio de esta plataforma, en especial la red social de Instagram. Segiin Pérez- Curiel, C., & Luque
Ortiz, S. (2018) en estudios realizados muestra que la red social Instagram ocupa en tercer lugar
como la mas conocida después de Facebook y Twitter que ocupan el primer y segundo lugar.
También se muestra que las mujeres son las que mas realizan compras por la red social Instagram con
todo lo relacionado a moda, y son motivadas a la compra por los influencers que se encuentran en
esta plataforma.

Debido a lo anterior este trabajo tiene como objetivo estudiar el segmento de centennials entre 18 a
25 anos, residentes de la ciudad de Bogota y asi analizar el comportamiento de compra que tienen los

usuarios frente a la publicidad de la red social de Instagram como TikTok.'

1.2 Formulacion del problema

(Como incide la publicidad en la red social Instagram y TikTok en el comportamiento de

compra del usuario centennials del contexto Bogota no?

2 Objetivos de la investigacion

2.1 Objetivo General

Determinar el nivel de incidencia de la publicidad en la red social Instagram y tiktok en el

comportamiento de compra del usuario en el contexto Bogotano.

2.2 Objetivos Especificos

° Exponer los avances de investigacion asociados al comportamiento de compra de los

usuarios en las redes sociales Instagram y TikTok frente a la publicidad
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° Analizar la incidencia que tiene la publicidad en el comportamiento de compra en la
red social Instagram y TikTok.

° Describir la incidencia de la publicidad en el comportamiento de compra de la red
social Instagram y TikTok.

° Documentar los modelos de analisis estadisticos de incidencia de comportamiento de

las redes sociales en el comportamiento de compra.

3 Justificacion
Se decidi6 realizar esta investigacion ya que es importante descubrir y analizar la influencia que
tienen las redes sociales en la decision de compra en los usuarios, en base el comportamiento de
compra de los usuarios por medio de las plataformas de tendencia de Instagram y TikTok.

Determinando distintos comportamientos de compra en la sociedad del contexto Bogota no

Se hace enfoque a el comportamiento del consumidor en general en base a las plataformas de las dos
redes sociales Instagram y Tiktok, por lo cual no se establece ningin producto o servicio en

especifico para el estudio.

Es importante para la sociedad en general estd investigacion, ya que al conocer los diferentes
comportamientos de compra por medio de las plataformas; la publicidad crea un engagement
motivacional, generando una comunicacion asertiva y aumentando la intencion de compra en los
consumidores. Logrando conocer cual es la mayor motivacion de los usuarios, en el comportamiento

de compra que incide a realizar la compra en redes sociales.

En la investigacion realizada se establece la importancia para la carrera de Mercadeo y Publicidad,

por lo cual se logré conocer y determinar los parametros que facilitan una penetracion optima y
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eficiente para acercarse a los usuarios y facilitar la motivacion, estableciendo los objetivos y

estrategias para el piiblico meta mediante las diferentes conversiones que se pueden llegar a alcanzar.

4.  Operacionalizacion de variables de estudio

Exposicion de la investigacion por medio del cual estandarizamos variables por medio las cuales

daremos un enfoque previo para el estudio investigativo.

Tabla 1. Andlisis por objetivos y autores

Objetivos especificos Variables Variable Autores Actividades Técnica
Exponer los avances de Segun (W.L. Wilkie, 1994) Consulta Estado
investigacion asociados al como el conjunto de Bibliografica del Arte
comportamiento del actividades que realizan las  Libro:.
consumidor en la red Comportamiento personas cuando seleccionan, Comportamient
social Instagram y TikTok del consumidor. compran, evaluan, utilizan o del
que se deriva de la bienes y servicios, con el consumidor,
interaccion con la objeto de satisfacer sus Editorial
publicidad. deseos y necesidades en las  UOCMolla A,
que estan implicados  Berenguer G,
procesos mentales y Gomez M,
emocionales, asi como Quintanilla I,
acciones fisicas. (2006)
Analizar la incidencia que Instagram es una manera Consulta Estado
tiene la publicidad en el divertida y peculiar de Digital Pagina del arte

comportamiento de
compra en la red social
Instagram y TikTok.

Red social
Instagram

compartir su vida con los
amigos a través de una serie
de imagenes. Haz una foto
con tu teléfono movil y elige
un filtro para transformar la
imagen. Imaginamos un

web Instagram
(2019).
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Describir la incidencia de mundo mas conectado a
la  publicidad en el través de las fotos.
comportamiento de
compra de la red social En septiembre de 2016 la Consulta Estado
Instagram y TikTok. compaiiia china ByteDance Bibliografica del arte
lanz6 la pagina Douyin, cuya  Anderson, K.
Red social principal aplicacion era la E. (2020).
TikTok creacion de videos musicales — Getting
de doblaje con efecto de acquainted
sincronizacion de labios. En  with social

noviembre de 2017 se networks and

fusiond6 con Musical.Ly, apps: it is time

creando TikTok en 2018 to talk about

como version para el TikTok.

mercado occidental  Library hi tech

(Anderson, 2020). news.
Documentar los modelos Segtin un estudio “Uso de las  Consulta Encuesta
de analisis estadisticos de redes sociales digitales entre  Bibliografica
incidencia de los jovenes universitarios en Pozos, F. D. J.
comportamiento de las Interacciéon conla México”; los estudiantes (2015).. D., &

redes sociales en el publicidad de experimentan placer por Gonzélez, R. L

comportamiento de Instagram y vivir en una cotidianeidad

compra. TikTok altamente digitalizada, en Disefio de
que diferentes dispositivos Instrumento
salen y entran de sus (cuestionario
actividades constantemente, de preguntas)

las redes sociales digitales en
la  actualidad se  han
convertido en  recursos
fundamentales de expresion
e interaccion social entre los
jovenes. (Dominguez, 2015,
p.48).

Fuente: Elaboracion propia

Por medio del cuadro anterior se puede visualizar el analisis del conjunto de conceptos y variables
que incluye y da apertura a la investigacion propuesta en este trabajo. Mediante las contribuciones
realizadas por diferentes autores y por lo cual se pretende investigar el comportamiento y la

motivacion que incita a los usuarios resedentes de la ciudad de Bogota
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a realizar una compra por medio de las redes sociales como Instagram y TikTok. De esta forma,
logramos hacer un analisis mas profundo y detallado por medio de los distintos objetivos que

generalizan esta investigacion.

5.  Marco Tedrico
A partir de este marco tedrico se plantea desarrollar todas las teorias de aporte y conocimiento al

desarrollo del estudio planteado.

5.1 Marketing Digital

Segun Silva, H., Juliao, D., Ortiz, M., Martinez, D., Gonzélez, J., & Giraldo, M. (2014). plantea que
el marketing se debe centrar en el cliente, la idea es que se inicie una relacion con los consumidores,
fidelizarlos con la marca, para que asi nunca haya un final en la relacion con los clientes, pero para
esto la oferta de las empresas tiene que ser clara y entendible, no debe ser ambigua o repetitiva, debe

representar al cliente, experiencias inolvidables y poder permanecer en la mente del consumidor.

Un aspecto importante en el marketing es la investigacion, ya que a través de ella se puede entender
mucho mas el comportamiento del mercado, sus necesidades y asi poder satisfacer al cliente. La
empresa debe estar en constante monitoreo, en cada accion que tengan sus clientes, y entender mucho
mas su entorno, ya que estd en constante cambio. La informacion que se adquiera a través de la
investigacion permite poder sorprender y generar un efecto que posicione la marca en la mente de los

consumidores. Silva, H., Juliao, D., Ortiz, M., Martinez, D., Gonzalez, J., & Giraldo, M. (2014).

Kotler P.,& Armstrong, G. expresa que:
“El marketing es un proceso social y de gestion, a través del cual individuos y grupos
obtienen lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando productos u otras

entidades con valor para los otros” Kotler, P., & Armstrong, G. (2012).
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Teniendo en cuenta lo anterior el marketing es una herramienta que permite llegar a diferentes tipos
de personas de una manera estratégica, ofreciendo mas que un producto o servicio, es ofrecer algo de

valor para el usuario.

5.2 Influencia del marketing digital en la decision de compra
Hoy en dia casi todas las empresas, grande, mediana o pequefia hacen marketing digital y en su gran
mayoria lo hacen de una manera inconsciente. En la actualidad los usuarios estan cambiando en la
actitud e influencia en el comportamiento de compra, esto debido al nuevo uso que se les da a las
tecnologias. El marketing digital ha evolucionado, y han salido nuevos conceptos, términos y
herramientas, como lo son las redes sociales, engagement, marketing, branded, communities,

posicionamiento SEO y SEM, entre otros. Valencia, A., Palacios, 1., Cedefio, J., & Collins, N. (2014).

Segun investigacion realizada por Valencia, A., Palacios, 1., Cedefo, J., & Collins, N. (2014).
en la influencia que tienen los consumidores al momento de adquirir un producto, afirman que las

personas se ven influenciadas por siguientes factores:

° Por el nivel de posicionamiento de la marca, por lo que consideran que no es necesario
que le den mucha informacion.

° Por la experiencia de compra y uso de otros consumidores.

e  Las promociones y descuentos que realizan las marcas.

° La calidad de los productos

e  Por la publicidad que realizan las empresas.

5.3 Publicidad
La publicidad es una forma de dar a conocer la marca de diferentes formas, como visual, escrita o

auditiva, el cual tiene como objetivo difundir, informar y persuadir al consumidor sobre un producto
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0 servicio, sin embargo, se encuentran diferentes definiciones acerca de la publicidad, segin expertos
en la materia.
"La publicidad es un esfuerzo pagado, transmitido por medios masivos de informacion con

objeto de persuadir” Chris, A., & Richard, S. (1999).

“Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal de ideas, bienes o
servicios por un patrocinador identificado" Kotler, P., Armstrong, G., Gay, M. G. M., &
Cantt, R. G. C. (2017).

"Una comunicacidon no personal, pagada por un patrocinador claramente identificado, que
promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos de venta mas habituales para los
anuncios son los medios de transmision por television y radio y los impresos (diarios y
revistas). Sin embargo, hay muchos otros medios publicitarios, desde los espectaculares a las
playeras impresas y, en fechas mas recientes, el internet" Stanton, W. J., Etzel, M. J., Walker,
B. J., Baez, E. P, & Martinez, J. F. J. D. (2004)

Segun las definiciones anteriores, se puede decir que la publicidad ayuda a tener una comunicacion

no personal con los consumidores, de una manera creativa con el fin de persuadir al consumidor de

un producto o servicio.

5.4 Publicidad digital
La publicidad digital empez6 aproximadamente en el afio 1992, en donde se clasificaban en dos
partes. En primer lugar, estin los medios convencionales y medio no-convencionales. Entre los
primeros se encuentra la publicidad en medios de prensa, la radio, television, cine, internet y exterior
como: vallas publicitarias. En los medios no-convencionales est4 la publicidad directa, como en los

folletos y la publicidad en el punto de venta, como las degustaciones, etc. Lavandeira Rojo, S. (2014)
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Las redes sociales como Facebook, Instagram, TikTok, entre otros, en donde crean grupos de
seguidores. Otra herramienta usada es YouTube, donde la utilizan para criticar, opinar e incluso
parodiar alguna campafia publicitaria, o si el consumidor quiere ver algin contenido, antes tiene que

ver un anuncio Lavandeira Rojo, S. (2014).

5.5 Publicidad en redes sociales
Las redes sociales se han convertido en una herramienta publicitaria muy importante para las
empresas ya sea, grande, mediana o pequefia, ya que los datos que ofrecen estas plataformas como
por ejemplo Facebook, Instagram, TikTok, entre otras; son muy relevantes para las compaiiias, ya
que estas redes sociales ofrecen herramientas para poder segmentar el mercado de su preferencia, y

de esta manera las empresas puedan publicitar sus productos y servicios de una manera mas acertada.

La mayoria de las redes sociales son gratuitas para el usuario y esto es posible gracias a los ingresos
que tales paginas obtienen de la publicidad que se inserta en ellas. De esta manera la publicidad en
las redes sociales se ha convertido en una pieza fundamental para el desarrollo y mantenimiento de
dichas plataformas. En el momento en que los usuarios se registran de manera gratuita a las redes
sociales, estan aceptando las publicidades que hay en las redes sociales en las que pertenecen,
entendiendo que se trata de una contraprestacion a cambio del derecho al acceso y utilizacion gratuita

de tales servicios. Bes, F. P. (2010).

Para entender un poco mas la importancia de la publicidad en las redes sociales, se pueden observar
diferentes casos en nuestro entorno, como, por ejemplo, en mayo del 2010, Facebook convirtio en la
primera plataforma de publicidad On line en Reino Unido, con 11.800 millones de anuncios, un 33%
mas que el afio anterior, esto es consecuencia de la efectividad que tiene el publicitar por medio de

las redes sociales. Bes, F. P. (2010).

5.6 Instagram
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La red social Instagram se lanzo en el afio 2010, con la idea de compartir de manera divertida la vida
de las personas con sus amigos y familiares a través de fotografias. El uso de esta aplicacion es
sencillo ya que se pueden compartir fotos tomadas desde el mismo dispositivo moévil o en su defecto

que estén guardadas en su galeria.

La idea principal es imaginar un mundo mas conectado a través de imagenes donde los filtros de un
aspecto profesional en las fotografias y en donde el proceso de carga sea mas rapido. Instagram es
una aplicacion para teléfono movil tanto para iOS y Android que permite compartir las imagenes en
otras aplicaciones como, Facebook, Twitter, Tumblr, entre otras. Oropesa, M. P., & Sanchez, X. C.

(2016).

Por otra parte, esta herramienta ha permitido que diferentes empresas publiciten por medio de esta
plataforma, ya que es un canal de comunicacidon que se caracteriza por su rapidez y se maneja baja
inversion el servicio postventa de los productos y servicios y a su vez mantienen una interaccion

cercana e interactiva con los usuarios.

Las redes sociales se han vuelto el dia a dia de las personas es por esto que todo tipo de empresa,
tanto grandes como pequenas no quieren quedarse por fuera de este mundo digital, ya que se han
convertido en un canal de distribucion crucial para la comunidad. Amanquez, D. E., & Perchik, N. Y.

(2021).

Las empresas que realizan publicidad por medio de la aplicacion Instagram, son compaiiias cuyo
grupo objetivo son jovenes, ya que un alto porcentaje de los usuarios que se encuentran registrados
en Instagram son jovenes que tienen entre 16 a 30 afios. Hay diferentes formas de hacer publicidad en
esta plataforma. Una de ellas es por Stories, en donde se puede ver contenido de personas que siguen
y es un espacio en donde pueden interactuar mucho mas con su audiencia, por medio de las diferentes

herramientas que hay dentro de esta opcidn, como por ejemplo la caja de preguntas, reacciones, etc.
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Otra manera de publicitar es por medio del feed o muro, los influencers aprovechando el alto nimero

de seguidores que tienen en sus cuentas y la influencia que tiene sobre ellos. Farjas, N. M.

5.7 Tiktok
En el afio 2016 la compaiiia china ByteDance cre6 una pagina cuya funcion principal era crear videos
musicales de doblaje con sincronizacion de labios llamada Douyin, y en noviembre del afio 2017 se

fusion6 con Musical.ly, creando asi TikTok en el afio 2018 como una nueva version para el mercado

occidental Herencia, C. A. B. (2020).

TikTok permite crear, editar y publicar videos cortos de hasta 3 minutos de duracion, que van desde
videos creativos, tutoriales, history time, videos haciendo playback y sincronizacién de labios con
canciones reconocidas, duetos, entre otros. Otra herramienta también por lo que es conocida esta
aplicacion de TikTok son los “Challenges” en donde promueve desafios para que las personas
participen y hagan su propia version, lo que ayuda a que un usuario medio pueda tener miles de

reproducciones, likes y comentarios. Herencia, C. A. B. (2020).

5.8 Interaccion con la publicidad de Instagram y tiktok
Se cree que las redes sociales de Instagram y TikTok son espacios de socializacion e interaccion las
cuales cuentan con factores que ayudan a facilitar las expresiones, emociones y sentimientos ante

alguna publicidad que haga referencia a la vida cotidiana,

A medida del tiempo el comportamiento de compra en redes sociales se ha convertido en un
pasatiempo, en una satisfaccion de varias necesidades. Instagram esté relacionada con los Hashtags,

contenido fotografico, y videos.
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Sin embargo, la plataforma de TikTok es famosa debido a su alto consumo de videos cortos los
cuales incentivan a la publicacion propia de contenido. De acuerdo al comportamiento mediante
redes sociales como lo son paginas que siguen, personas o influencers, likes, comentarios, videos
vistos etc. Se logra identificar gustos e informacion de personalidad de las personas ayudando a
generalizar un estilo de vida, rasgos de personalidad y valores. Todo esto ayuda a segmentar
informacion y conocer los gustos de la persona para facilitar un proceso de compra eficiente.

Cristancho-Triana, G. J., Cardozo-Morales, Y. C., & Camacho-Gomez, A. S. (2022).

La perspectiva de la publicidad se orienta a los recuerdos generados ya sea por musica, colores,
bailes o simplemente una imagen como experiencias en las redes sociales en donde tiene Ia
posibilidad de ver transmisiones de personas o influencers quienes a partir de su experiencia
comparten recomendaciones para generalizar una intencion de compra o un acercamiento hacia
alguna marca o servicio.

La publicidad también permite generar un estilo de vida. Por lo cual puede estar incluso en la
incidencia de la interaccion de la publicidad, adicionalmente esto va encaminado a un estilo de vida 'y

un impacto publicitario. Bolafios Cordova, M. F. (2015).

Actualmente ambas plataformas estan creando espacios para la participacion de la publicidad dentro
de las mismas aplicaciones, proponiendo estrategias de pauta para las marcas como estrategias de

comunicacion.

5.9 Comportamiento del consumidor
El comportamiento de consumidor es el analisis de los factores que influyen en la conducta de un
grupo de personas al momento de adquirir un producto o servicio, también se entiende en coémo una
persona decide utilizar su tiempo, dinero y esfuerzo para satisfacer sus necesidades. También se

define como el comportamiento que los consumidores muestran al buscar, comprar, evaluar, utilizar y
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desechar los productos o servicios que consideran que satisfacen sus necesidades. Esto incluye lo que

compran, cuando lo compran y por qué lo compran. Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L. (2005).

También se explica que los mercaddlogos necesitan saber cada vez mas de los consumidores, en la
manera en codmo piensan, como trabajan, lo que desean, que les gusta pasar en sus tiempos libres.

Necesitan saber que los influencia para tomar decisiones. Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L. (2005).

Por otra parte, se sabe que el consumidor cumple un papel muy importante y es el elemento mas
relevante en el mundo del mercadeo, para las orientaciones de la gerencia de mercadeo, ventas,
produccion, el consumidor es el que al final dispone del producto o servicio, y al definir una
estrategia de mercadeo se debe tener en cuenta el comportamiento de ambas partes. En el proceso de
compra existen diferentes influyentes, como el iniciador, que es quien sugiere la compra. El
influyente, en donde su opinidén es muy importante a la hora de adquirir el producto o servicio.

El decisor, el que define cudndo, como y donde. El comprador es quien adquiere el producto y el

consumidor es quien usa el producto, Lopez, M. D. R. (2009).

En el comportamiento de compra existen diferentes influenciadores que participan en el proceso de

compra, como, por ejemplo:

° El precio: ya que significa el valor que la persona le asigna al beneficio que recibira.

° Canal de distribucion: Es importante conocer los habitos de consumidor, su capacidad
de gasto, como utiliza su tiempo, gustos y deseos para asi mismo definir la ubicacion
que se le dara a los productos, centros comerciales, tiendas, supermercados, entre otros.

e La publicidad: Este factor tiene una influencia directa con el consumidor, en cuanto

aspectos intelectuales, sensitivos y emotivos del consumidor.
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° Opinién publica: Este punto es muy importante ya que la opinion publica logra una
imagen del producto y de la marca en los consumidores y la sociedad, ayudando a que

el mercado pueda aceptar el producto o por el contrario rechazarlo.

Estos factores son determinantes a la hora de lanzar un producto, ya que el consumidor puede ser
influenciado de manera positiva o negativa a la hora de adquirir un producto o servicio. Lopez, M. D.

R. (2009).

5.10 Estrategias en redes sociales
En las redes sociales es muy importante la comunicacion que se establezca la marca con el usuario,
por eso se ha establecido que la estrategia de comunicacion partira de la definicion clara de objetivos,
se la tener claro el mercado objetivo a que se va a llegar, de la delimitacion del grado de intervencion
de estos en la campaia , definir de manera concreta en plan de acciones, la creacion de contenidos, la
implementacion de herramientas para la promocion y difusion del contenido en redes sociales y la
definicion y seleccion de métricas, softwares o empresas que midan la eficacia de las acciones.

Ojeda, M. A. N., & Pérez, M. D. M. G. (2013).

5.11 Comportamiento de compra
Por otra parte, la investigacion coincide con la realizada por Paredes y Guerra (2016) donde se
identificd que uno de elementos que mas influyen en el proceso de compra por internet es la variedad
de los productos, asi mismo coincide que el nivel de satisfaccion del consumidor al realizar compra
en linea es alto.

Zamora, M. G., Félix, C. M., & Ibarra, P. A. (2021).

Dentro de los estudios realizados por los neurocientificos se han definido que la decision de compra
en las de estrategias de marketing y publicidad utilizadas por las empresas que han tenido éxito se

han dado a través del juego de adivinanzas donde el consumidor es inconsciente en como la marca
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juega con su mente y deseos y con sus suefios haciendo cambiar el comportamiento al momento de

realizar o tomar una decision de compra. Acevedo Marin, (2020)

6. Disefio metodologico

Para dar respuesta a la investigacion y a las hipdtesis se planea identificar caracteristicas de estudio
para analizar por medio de distintos factores y tener presente el concepto. De esta forma se determina

el tipo de estudio y la forma en coémo se hara la recoleccion de datos.

6.1 Enfoque cuantitativo
Segun Pita Fernandez, S., & Pértegas Diaz, S. (2002) define que la investigacion cuantitativa es
aquella que estudia la relacion entre variables cuantificadas, la generalizacion y objetivacion de los
resultados a través de una muestra en una determinada poblacion para hacer inferencia a una
poblacion de la cual toda muestra procede. Esto con el fin de explicar por qué las cosas suceden o no

de una forma determinada.

Por otro lado, Binda, N. U., & Balbastre-Benavent, F. (2013) asegura que la investigacion
cuantitativa es la mas apropiada para la verificacion o el contraste de hipotesis fundamentadas en el
conocimiento tedrico existente. Asi mismo esta metodologia no se centra en explorar, describir o
explicar solo un fendmeno o factor, su objetivo es realizar inferencias a partir de una muestra hacia
una poblacion, evaluando para ello la relacion entre las variables de las observaciones de dicha

muestra, considerandolo de esta forma un enfoque importante para realizar el estudio.

6.2 Descriptiva
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La investigacion descriptiva sirve para analizar y describir las caracteristicas sobre un tema a
profundidad ayudando a incrementar el conocimiento de una tematica en especifico que sea poco
conocida o estudiada. Asi lo expresa en el texto; “;Que es la investigacion descriptiva?”:
"De forma precisa y metodica una poblacion, situacion o fendmeno. Puede responder a
preguntas sobre el qué, el donde, el cuando y el como, pero no el por qué".

(José L. Arias Gonzales, Investigador cientifico).

Una de las principales técnicas de realizar investigacion descriptiva es por medio de abordar datos y
procesarlos mediante la estadistica descriptiva, genera informes sobre medidas de tendencia central,

varianza y correlacion.

Para la investigacion se utiliza el enfoque cuantitativo con investigacion descriptiva; ya que es lo que
mas define y aborda el proceso de datos de la investigacion haciendo énfasis a los objetivos sobre una
existencia con base a una muestra poblacional para luego proceder a procesarlos teniendo en cuenta

una descripcion estadistica de tendencia.

6.3 Correlacional
Se considera como un estudio metoddico no experimental que busca establecer la relacion existente de
dos variables, esto mediante la observacion sin la influencia de ninguna variable. En el estudio de:
“Conoce en detalle como es una investigacion correlacional” destacan la investigacion correlacional
como:

“Los datos estadisticos que permitan evidenciar la forma en que dos variables interactian y se

afectan” (Tesisymasters)

7. Poblacion estudio

La poblacion que se selecciond son hombres y mujeres entre los 18 a 25 afos que habitan en la

ciudad de Bogot4. con un tamafio de la muestra de 358 personas. Segun datos consultados en la
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pagina web del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica DANE, se estima que la
poblacion de la capital supere los 51,6 millones de habitantes de los cuales los 7,9 millones

pertenecen a la Ciudad de Bogota.

De acuerdo a “el panorama sociodemografico e la juventud en Colombia”, el DANE del afio 2020
establece el rango de edad del universo poblacional (51,6 millones de habitantes) y se procede tomar
determinar el grupo de la poblacion de jovenes de 14 a 28 afios es de 12.672.168, correspondiente al
24% de la poblacion total, dentro de los cuales ubicamos a los centennials para realizar el estudio de
comportamiento de compra en las redes sociales y de acuerdo a la muestra tomada para las encuestas
realizadas se determind que un gran porcentaje de la muestra (94,1%) cuentan con redes sociales

como Instagram y TikTok generando valor a la muestra como finita.

Para la realizacion del cuestionario se tomara un nivel de confianza del 95% y un margen de error del

5% dando un total de 358 personas para el tamafio de la muestra.

Nivel de confiabilidad: 95%
Margen de error: 5%

n= Tamaio de la muestra

z= Nivel de confianza (1.96)
p= Variabilidad negativa

g= Variabilidad positiva

e= Error (0.05)

71 Caracterizacion socio demografica de la muestra
En la Tabla 2 se observan los resultados de frecuencia, porcentaje, media, moda y desviacion
estandar de las variables demograficas. En este caso, para la primera variable la confirmaciéon por

parte del usuario, indicando si cuenta con una de la red social de Instagram o TikTok, se percibe las
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afirmaciones (si) (n=337 personas que corresponden a 94.1%) se destaca mas que las negaciones (no)

(n=24 personas).

En cuanto la variable de género se percibe que el femenino (mujer) (n=206 personas que
corresponden al 57.6%) se destaca mas que con el masculino (n=152 personas que corresponden a
42,6%). Sin embargo la variable de estrato el més representativo es el estrato 3 (n=151 personas que
corresponden al 42,4%) seguido del estrato 2 (n=102 personas que corresponden a 28,5%) frente a

los demas rangos con unas frecuencias muy minimas.

Las edades que generaron mayor frecuencia se encuentra el rango de 25 afios (n=123 personas que
corresponden al 34,4%) y se percibe que todas las edades son muy equitativas entre la edad de 20 a
25 afos. Para la ocupacion el target de mayor frecuencia son los que Estudian y trabajan (n=139
personas que corresponden al 36,4%), aqui encontramos una equidad entre los de ocupacion que se
encargan unicamente de estudiar (n=103 personas que corresponden al 28,9%) o solo trabajar

(n=118, 33,1%).

En cuanto al nivel de estudios los que més se destacan entre los encuestados es Profesional (n=121
personas que corresponden al 33,8%) y el Bachiller (n=90 personas que corresponden al 25,1%),
siendo Profesional el mayor nivel de estudios y en la distribucion de residencia sobresalié mas entre

los que viven en la Capital de pais (n=243 personas que corresponden al 67,9%). Ver Tabla 2.

Tabla 2. Caracterizacion socio demografica.

Variable ftem Frecuencia % Media Moda Desv.
(Tiene cuenta en la Si 337 94,1 1,06 1 0,23
red social de

Instagram y TikTok? No 24

Género Masculino 152 42,5 1,42 1 0,49

Femenino 206 57,5
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Estrato 1 26 7,3 2,87 3 1,01
2 102 28,5
3 151 42,4
4 56 15,6
5 19 53
6 4 1,1
Edad 18 21 5,87 5,51 8 2,38
19 31 8,60
20 41 11,5
21 38 10,6
22 38 10,6
23 31 8,660
24 32 8,94
25 123 34,4
Ocupacion Trabaja 118 33,1 2,07 3 0,87
Estudia 103 28,9
Estudia y 130 36,4
trabaja
Ni trabaja ni 6 1,7

estudia
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Nivel educativo Primaria 1 0,28 3,75 5 1,30
Bachillerato 90 25,1
Técnico 62 17,3
Tecnologo 66 18,4
Profesional 121 33,8
Especialista 9 2,51
Maestria 4 1,12
Doctorado 0 0,00
Residencia Capital del pais 243 67,9 1,66 1 1,16
Capital de 45 12,6
departamento
Ciudad entre 40 11,2
200.000 y
800.000
habitantes
Aprox.
Ciudad  entre 15 4,19
100.000 y
199.000
habitantes
Aprox.
Ciudad  entre 9 2,51

50.000 y 99.000
habitantes
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aprox.
Ciudad con 6 1,68
menos de
50.000
habitantes

Fuente: Elaborado por los autores.

8.  Tipo de muestreo
Funcioén para determinar el universo poblacional y lograr obtener valores de parametros y validar las

hipotesis.

8.1 Probabilistico

El muestreo probabilistico es una técnica de muestreo en donde las personas de una poblacion son
elegidos de manera aleatoria y cada uno cuenta con las mismas probabilidades de ser elegidos y ser
parte de la muestra. Este tipo de muestreo es el mas recomendable ya que es el mas eficiente, preciso
y se obtiene una muestra representativa de la poblacion escogida. Velasco, M., & Martinez, M.

(2017).

9. Diseiio de la muestra

Segun el director del DANE (2019) hay un total de 51,6 millones de habitantes en Bogota , el cual se
tomara un grupo de la poblacion de la ciudad de Bogotd en donde habitan alrededor de 7,9 millones
de personas.

Para la realizacion del cuestionario se tomara un nivel de confianza del 95% y un margen de error del

5% dando un total de 358 personas para el tamafio de la muestra.

Nivel de confiabilidad: 95%
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Margen de error: 5%

n= Tamafo de la muestra

z= Nivel de confianza (1.96)

p= Variabilidad negativa
g= Variabilidad positiva

e= Error (0.05)

10. Técnica de investigacion

Se pretende determinar el instrumento mediante el cual se hard la recopilacion de la informacién y el

acercamiento hacia los usuarios.

10.1 Encuesta

El método de investigacion que se llevara a cabo sera mediante las encuestas, ya que este método se
utiliza mucho en la investigaciéon de mercados para recopilar datos de personas sobre diferentes
temas, este tipo de investigacion son utilizadas de manera frecuente ya que se obtiene informacion

real y directa de los consumidores o del objeto a investigar. Estas encuestas se pueden realizar de

manera personal, en linea o por teléfono.

Segtn

“Una técnica que utiliza un conjunto de procedimientos estandarizados de investigacion
mediante los cuales se recoge y analiza una serie de datos de una muestra de casos

representativa de una poblacion o universo mas amplio, del que se pretende explorar,

describir, predecir y/o explicar una serie de caracteristicas”

(Garcia Ferrando, 1993).
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11. Instrumento

El instrumentd de recoleccion de datos fue la encuesta. El cuestionario se compone de 4 partes, la
primera parte que se compone de 10 items con respuesta nominal con el fin de caracterizar la
poblacion frente al comportamiento de compra a través de la publicidad de Instagram y Tiktok, la
segunda parte se compone de 28 items con respuesta tipo Likert de 5 puntos con el fin de saber el
motivo de uso de la red social Instagram y Tiktok y la frecuencia de uso para diferentes actividades
en Instagram, en la tercera parte se compone 2 items con respuesta ordinal con el fin de identificar el
motivo de compra en la red social de Instagram y Tiktok. Por ultimo se tiene 6 items con respuesta
tipo escala diferencial semantica de 5 puntos donde 1 es poco y 5 es mucho, esto con el fin de

identificar el tipo de contenido que gusta mas en la plataforma de Tiktok.

11.1 Cuestionario de pregunta

El cuestionario de preguntas es una técnica de investigacion que ayuda a planificar previamente que
es se va a preguntar, de tal manera que no se olvidaran los puntos mas importantes de la investigacion
que se llevara a cabo. Este instrumento permite aplicarlo a un gran niumero de personas y asi obtener
mas informacion, no necesariamente se deben aplicar estas encuestas a especialistas.

Segun Villarreal, P. P., & Burbano, J. (1976). el cuestionario es:

“Formas ordenadas de preguntas de manera interrogativa o afirmativa, que persiguen un fin

determinado” (Villarreal, P. P., & Burbano, J. 1976).

Para el estudio se escoge la muestra poblacional de 358 personas con un rango de edad de 18 a 25
afios, habitantes de Bogotd y se realizan una encuesta basada en una serie preguntas como
cuestionario donde se realizan preguntas sociodemograficas, de comportamiento en las redes
sociales, de motivacion, de uso y de la incidencia del contenido publicitario en las redes sociales
Instagram y TikTok, , con el objetivo de determinar la influencia en la compra en los usuarios y su

comportamiento.
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12 Resultados

Fasel

Objetivo 1: Exponer los avances de investigacion asociados al comportamiento del consumidor en la

red social Instagram y TikTok que se deriva de la motivacion con la publicidad.

En la siguiente tabla (Tabla 3). se puede evidenciar los diferentes estudios que se han realizado
respecto a los avances que se han realizado los temas asociados al comportamiento del consumidor
en las redes sociales. En la primera investigacion se encuentra que los usuarios les gustan la
publicidad que se realiza en la red social de TikTok, ya que esta plataforma ofrece a los usuarios
videos cortos de valor, generando viralidad y simplicidad. Por ello los consumidores de TikTok
toman como relevancia la autenticidad e inmediatez en la implementacion de contenidos.

En el segundo articulo los autores encuentran a través de una investigacion descriptiva, en donde
analizan la percepcion, reaccion y el comportamiento de compra de los usuarios de Instagram en la
ciudad capital Bogota , y encuentran que las personas encuestadas usan la red social de Instagram
para compartir momentos de su vida, para interactiar con su circulo social y seguir a marcas que sea
de su interés. Ya que a través de esta plataforma puedes ver recomendaciones, opiniones acerca del
producto o servicio que les llama la atencion.

Por ultimo, se descubri6 que el marketing de influencers influye de una manera importante en la
decision de compra de los usuarios de Instagram, ya que los usuarios les genera mds confianza

adquirir productos o servicios, cuando son recomendados por algin influencer de la plataforma.

Tabla 3. Comportamiento de compra del consumidor
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Proyecto Objetivo Analisis Resultado

El cambio de la forma
de de
contenidos en redes

consumo

sociales a partir del
TikTok.

Investigacion historica y
teoria de la plataforma de
TikTok y el consumo del
contenido diferente
realizado por los usuarios, el
motivo de la popularidad y
penetracion de la publicidad
por medio de esta
plataforma social en el
contexto Peruano. Relaciona
los contenidos de las
distintas  plataformas y
define las
estrategias y actividades
realizadas en redes sociales.

diferentes

Mendoza Rosas, D. S.

(2022). Las  marcas
generan diferentes
estrategias de

adaptabilidad al usuario
digital. El 34% de los
centennials prefieren
marcas que se
diferencien a las demas,
por lo los
consumidores de TikTok

cual

toman como relevancia

la autenticidad e
inmediatez en la
implementacion de
contenidos.

TikTok cuenta con videos cortos
de valor, generando viralidad y
simplicidad. MIT Technology
Review reconoci6 al algoritmo
de TikTok como uno de los
avances mas tecnologicos en el

2021. Demostrando que la
plataforma genera
recomendaciones

personalizadas, abarcando un

gran numero de usuarios con
necesidades e intereses a los
cuales logra

plataforma.

llegar la

Percepcion de los
consumidores de
Instagram frente a lo
que respecta a la

publicidad.

Se realiza una investigacion
descriptiva analizando la
percepcion, reaccion y el
comportamiento de compra
de los usuarios de Instagram
en Colombia. Evidenciando
las  tendencias de los
usuarios, auge en redes
sociales y el interés mayor a
lo cual estan expuestos los

usuarios de esta red social.

La poblacion encuestada
indica que usan las redes
sociales para compartir
por medio de distintos
formatos momentos de
su vida en general,
utilizan la  aplicacion
para divertirse
momentos  libres y
mediante esta interactuar
con su circulo social y
marcas que son de
interés. Asi mismo hacer
recomendaciones.

Instagram es la red social
que les permite obtener
informacion acerca de

cn

sus preferencias y gustos.
En cuanto a la publicidad
la ven de interés cuando
es de su agrado o es
relacionada con
productos o servicios que

Castro Gaona, D. N. (2022).,
Instagram es una red social que
con el tiempo ha abarcado el
reconocimiento social incitando
a la interaccién y acercamiento
con distintas marcas de interés,
la realizacion de
recomendaciones poder ver
opiniones y conocer mas de la
marca ha generado una buena
percepcion frente a esta red
social, obteniendo informacion
de preferencias y gustos. Un
gran porcentaje no logra tener
interaccion con la publicidad,
evitando la  publicidad y
buscando una atenciéon mas
amable,

personalizada.
intereses y sus necesidades.

cercana y
centrando sus
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anteriormente buscaron o
de su interés.

Los influencers de Investigacion de alcance Analizar el impacto de Arocena, J. C. (2022) Se
Instagram y su aporte exploratorio y descriptiva; los influencers de encontr6 que el 45,5% de los
en las motivaciones generando un acercamiento Instagram en los patrones usuarios admite pasar entre 2 y
de compra de los vy contexto de la percepcion de consumo de los 3 horas por dia en Instagram y

consumidores de de los emprendedores o consumidores de 80% de los encuestados usuarios

Latinoamérica empresarios frente a las Latinoamérica. descubre nuevos productos y
campanas pagas con servicios por Instagram 1 vez al
influencers en Instagram, mes o mas, siguen y les da mas
Por lo cual se gener6 un confianza las recomendaciones
analisis de datos mediante por influencers.

4.200 usuarios de Instagram
de Latinoamérica.

Fuente: Elaborado por los autores

Fase II

Objetivo 2: Analizar la incidencia que tiene la publicidad en el comportamiento de compra en la red
social Instagram y TikTok.

Objetivo 3: Describir la incidencia de la publicidad en el comportamiento de compra de la red social
Instagram y TikTok.

En la Tabla 4. Se puede observar diferentes articulos de investigacidn que muestran la incidencia que
tiene la publicidad de las redes sociales en los consumidores. Uno de los articulos menciona que las
personas dedican mas de tres horas de su tiempo en redes sociales, siendo Instagram y Facebook las
redes que mas usan, aseguran que les molesta los anuncios publicitarios que hay en estas plataformas,
sin embargo, prestan atencion a los mismo si son de su interés y asi han llegado adquirir un producto,
con esta informacion los autores concluyen que la publicidad en las redes sociales si influyen en la
decision de compra de los usuarios.

De igual manera Gonzalez Antinez, C. (2018) realizan una investigacion sobre la Incidencia de los

estilos de vida en la publicidad y el marketing, donde realizan 383 encuestas en la ciudad de Sucre en
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donde se determind que los hébitos de consumo de bienes o servicios y el uso de diferentes

herramientas en la web o de la presencia en redes sociales muestran que la ciudad la red social de

mayor preferencia sin duda alguna es Facebook.

Tabla 4. Incidencia de la publicidad en las redes sociales.

Proyecto Autor

Variables Contexto

Tipo andlisis

Analisis de Quijandria,
publicidad nativa E. (2020)
en redes sociales

y su influencia

en el branding.

Publicidad nativa en
redes sociales,
Contenido en Social
Media, El
advertainment,
Dimensiones del
Branding, Identidad de
marca,Engagement

se entrevisto a profesionales del
sector publicitario con la finalidad
de evaluar la influencia de la
publicidad nativa en redes sociales
sobre el branding de la marca
ICPNA.

Se realizé el analisis de contenido y Método

cuantitativo-cualitativo

Influencia de la Gonzalez
publicidad Antanez, C.
realizada a través (2018)

de las redes

sociales en el
comportamiento

del consumidor

digital.

Marketing digital,
publicidad digital, redes
sociales, influencia,
consumidor digital.

Estudiar el comportamiento del
consumidor digital a través de las
redes :sociales

Fuente de datos primarios
Técnica cuantitativa en
encuesta de linea, como
instrumento para la
recoleccion de datos.

El mapa mental Rodriguez,

Mapa mental, A estudiantes del Programa de

Se apeld a un disefio

y suincidencia A. (2011) originalidad, eficiencia, Publicidad de la Universidad Jorge cuasi-experimental
en la creatividad innovacion, soluciones, Tadeo Lozano, al utilizar mapas intragrupo, con el animo de
publicitaria método creativo, mentales en los procesos de establecer si con el uso de
creatividad, publicidad, creacion de mensajes publicitarios, mapas mentales los sujetos
pensamiento, aumentan su nivel de eficacia y de investigacion mejoraban
imaginacion, La originalidad o no su nivel de
cartografia mental, originalidad y eficacia
Analisis Alfaro C.,D Proceso de Entrevistas a profesionales que se  Investigacion exploratoria
descriptivo del  (2016) planificacion, estrategia, desempefian en las funciones de y metodologia cualitativa;
proceso de publicidad, empresa, comercio internacional y en el area la entrevista se realiza a
planificacion incidencia, negocios de planificacion estratégica profesionales y estudiantes
estratégica internacionales, publicitaria. de comercializacion

publicitaria de
una empresa,
para la creacion
de valor y su
incidencia en los

producto, procesos
comerciales,

internacional
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negocios

internacionales

El Marketing Soledispa, M. Marketing Mix, Pymes; Conocer el marketing mix a Investigacion de campo se
Mix y su L.F, incidencia, ejes, profundidad e incluso acerca de sus da a conocer la importancia

incidencia en el Bozada, S. P. competitividad,
posicionamiento T., & posicionamiento
comercial de las Cercado, M.

cuatros ejes fundaméntales de las
4P’s(producto, precio, plaza,
promocién) y su incidencia en las

del marketing y los cuatro
ejes fundamentales,
estudiando los resultados

Pymes D.P.Q. Pymes del cantén Pedro Carbo. obtenidos a través de las
(2020). Identificando la competitividad a  encuestas realizadas a 50
través de la publicidad y los propietarios de Pymes del
diferentes consumidores ¢ generan canton Pedro Carbo para
para aumentar sus recursos de obtener informacion acerca
economia y produccion de la aplicacion del
marketing mix
Técnicas Castro, L. M. Técnicas fotograficas, —Complementa la ensefianza practica Esta investigacion esta

fotograficas y su R. (2017)
incidencia en la

aplicacion de

imagenes en los

disefios

publicitarios de

los estudiantes

de la carrera de

disefio grafico en

la universidad de

incidencia, aplicacion,
imagenes, disefios
publicitarios, disefio
grafico

y facilitar el cambio de sistema en cimentada en un modelo
cuanto se refiere a la fotografia, cualitativo y es de tipo
para los estudiantes, docentes, esta descriptivo, bibliografico y
sustentada bajo la observacion, que de campo

dio paso a la encuesta que sirvio de

justificacion para elaborar la dicha

guia para el mejoramiento de las

técnicas fotograficas.

guayaquil.

Incidencia de los Lozano Publicidad, imagen Se entrevistaron 5 empresas de Se realiza una

medios Silva, J. P.  corporativa, empresas, servicios pertenecientes a 3 investigacion cualitativa,
especializados de (2009) servicios, clientes sectores: energético (Electricaribe, Concluyente Descriptiva,
publicidad en la Transelca), Hotelero (Hotel Aplicada, Transversal
imagen Barranquilla Plaza, Hotel Dann utilizando los métodos de

corporativa de
las grandes
empresas del
sector servicios
en la ciudad de
Barranquilla.

Carlton encuesta y entrevista en

Barranquilla), y Telefonia profundidad.
(Metrotel), estos se dividen en dos

tipos de publicos objetivos:

masivos por ser Servicios Publicos

(Metrotel, Electricaribe) y Sector

Corporativo / Industrial (Hotel

Barranquilla Plaza, Hotel Dann

Carlton Barranquilla, Transelca)
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Incidencia de la Barahona
publicidad Btl
como

herramienta de
fidelizacion de

clientes

Posicionamiento,
Arteta, B. J., competencia, demanda,
& Menoscal fidelizacion, clientes,
Quimis, I. D. publicidad, campaiias,
(2013). BTL, estrategias.

Personas que han realizado envios

Se reliza una investigacion

recurrentes en el afio 2013, para un de campo con modalidad

total de 325 encuestados

cuantitativa para recopilar
la informacion enfocada a
el marketing de servicio y
la calidad del servicio de
CIA SUREXPRESS S.A

Storytelling y su Hurtado, N. Storytelling; publicidad,;
incidencia en la C., Bravo, J., narrativa; contenidos
viralizacion de & Garcia, F. publicitarios;

Proceso de observacion en las

plataformas online de Pilsener,
donde recopila data de los perfiles

sociales y se proceder con la

seleccion u registro de informacion
de las piezas publicitarias sujetas a

estudio, facilitando el analisis
comparativo.

La investigacion cualitativa
y analisis descriptivo,
comparativo de dos piezas
publicitarias de la marca
ecuatoriana Pilsener.

contenidos V. (2021).  viralizacion de
publicitarios. contenidos.
Caso Pilsener

Analisis del uso Delgado BackOffice,

de las redes

socialescomo M., & rentabilidad.
estrategia Briones

publicitariaen  Naranjo, W.

empresas del G. (2018).

sector Pyme en
la ciudad de
Guayaquil
analisis del uso
de las
herramientas
tecnologicas y su
incidencia en la
productividad de
los asesores
BackOffice del
Call center
“XYZ” en
Guayaquil

Jaramillo, T. Productividad, procesos,

Entrevistas realizadas a los
supervisores de BackOffice y
encuestas al personal del area

Estudio de campo, revision,
analisis y busqueda de
informacion que tenga
relacion con la importancia
del uso y los avances de la
tecnologia aplicable al Call
Center y que de esta
manera incidan
positivamente en la
productividad de los
asesores BackOffice de la
empresa estudiada.

La publicidad y Carlos
promocion y su Alfredo, G.
incidenciaenel A. (2021).
posicionamiento

de la empresa

“Jara acabados

posicionamiento,
marketing digital

de construccion”

Publicidad, promocion, Hombres y mujeres, mayores de 18 Investigacion, exploratoria,

afios que han facturado por compras descriptiva y de campo, a

en la Empresa “Jara Acabados de
Construccion” en el ultimo afo,

esto implica a 427 personas.

través de los cuales se
estructuro el

proceso de investigacion de
forma estructurada para un
adecuado analisis
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en la ciudad de

Riobamba

Las Nuevas Barros de Publicidad, promocién, Muestra probabilistica, investigacion objetiva, no
figuras de Melo, L. consumo, tecnologia,  representativa de la poblacion, que influida por la opinién del
consumoysu  (2013). comunicacion, permitiera la generalizacion en observador, por ello se
incidencia en la tendencias. Espaiia. basara en datos

publicidad.

constatables, medibles o
dimensionales, a través de
la recogida de datos
procedente de la
observacion de la
publicidad en diversos
medios de la prensa.

Las Estrategias Viteri Marketing, publicidad,
de Publicidad y Martinez, D. estrategias, medios
suincidenciaen C. (2011).  audiovisuales,

el posicionamiento
posicionamiento

en el mercado de

la Empresa"

Besixplus Cia.

Ltda." de la

ciudad de

Ambato

Investigacion procedente a 30
personas importantes de la empresa
Bexisplus CIA LTDA de la ciudad

de Ambato

Investigacion bibliografica
y investigacion de campo

Incidenciadel ~ Verdezoto = Marketing,
neuromarketing Castillo, C. F. neuromarketing,
en el desarrollo  (2021). publicidad digital,
de estrategias modelo persuasivo,

publicitarias equipo biométrico,
digitales del decision de compra,
Centro de fortalecimiento marca,
Rehabilitacion neuronas espejo
Integral de Alta

Complejidad

CENREFK

Riobamba.

Pacientes actuales del Centro de
Rehabilitacion Integral de Alta
Complejidad CENREFK en la
ciudad de Riobamba, debido a que
los mismos poseen un cierto grado
de conocimiento respecto a la

publicidad empleada por la
organizacion.

Investigacion fue
documental informativo, ya
que se fundamento de la
construccion de

teoria en base a otras
investigaciones, y de
campo, puesto que ademas
de apoyarse en elementos
bibliograficos, se busco la
interpretacion de la
realidad mediante el
analisis de los datos
obtenidos

a partir de los instrumentos
utilizados

Fuente: Elaboracion propia.



GUIA PARA PRESENTACION DE Cédigo: IN-IN-001
UNIVERSIDAD PROYECTO DE GRADO PROFESIONAL Version:01
" E CCI Proceso: Fecha de emision: Fecha de version:
Investigacion 05- febrero de 2023 22-Nov-2017

Analisis de motivos por los cuales usan las Redes sociales
En La Tabla 5 se puede observar los resultados de frecuencia, porcentaje, media, moda y desviacion,

en estas variables se logra ver las intenciones de los usuarios y las redes sociales Instagram y TikTok.

Para este caso, se mostrara los motivos por los cuales. usan las redes sociales, mostrando en la
primera bateria que para adquirir un producto o servicio la mayoria de usuarios se encuentran en Ni
de acuerdo ni desacuerdo (n=101 personas que corresponden al 28.2%) o de acuerdo (n=91 personas
que corresponden al 25.4%), por otra parte la mayoria de usuarios estan totalmente de acuerdo
(n=136 personas que corresponden al 38.0%) en que lo usan para ver contenido de su preferencia,
aunque algunos estdn de acuerdo con usarla para estar informados (n=129 personas que
corresponden al 38,.8%), pero otra parte dicen que la usan para comunicarse (n=124 personas que
corresponden al 34.6%) y la mayor parte de usuarios indican una imparcialidad en usarlo para
realizar ventas, apuntando mas hacia el pensamiento del desacuerdo (n=83 personas que
corresponden al 23.2%) . Incluso en la variable del motivo con fines laborales las personas estan en

totalmente desacuerdo (n=87 personas que corresponden al 24.3%).

La mayoria de los usuarios les motiva usar las redes sociales mas por gusto y distraccion, apuntando
de igual forma al totalmente de acuerdo en cuanto a fines sociales (n=101 personas que corresponden

al 28.2%) y para buscar inspiracion por lo cual estan de acuerdo (n=108 personas que corresponden

al 32.2%). Ver tabla 5.

Tabla 5. Motivo por el que usa la red social Instagram

Variable tem Frecuencia Porcentaje Media Moda Desv.
Para adquirir un Totalmente 58 16,2 2,94 3 1,24
producto o servicio en

desacuerdo

Desacuerdo 63 17,6
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Ni de 101 28,2
acuerdo o en
desacuerdo
De acuerdo 91 25,4
Totalmente 37 10,3
de acuerdo
Para ver contenido de Totalmente 40 11,2 3,44 5 1,27
su preferencia en
desacuerdo
Desacuerdo 24 1,70
Ni de 25 6,98
acuerdo o en
desacuerdo
De acuerdo 133 37,2
Totalmente 136 38,0
de acuerdo
Para estar informado Totalmente 43 12,0 3,44 4 1,27
en
desacuerdo
Desacuerdo 42 11,7
Ni de 61 17,0
acuerdo o en
desacuerdo
De acuerdo 139 38,8
Totalmente 73 20,4
de acuerdo
Para comunicacion Totalmente 48 13,4 3,49 4 1,34
en
desacuerdo
Desacuerdo 40 11,2
Ni de 53 14,8

acuerdo o en
desacuerdo
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De acuerdo 124 34,6
Totalmente 93 26,0
de acuerdo
Para vender Totalmente 74 20,7 2,82 3 1,33
en
desacuerdo
Desacuerdo 82 22,9
Ni de 83 232
acuerdo o en
desacuerdo
De acuerdo 71 19,8
Totalmente 48 13,4
de acuerdo
Con fines sociales Totalmente 43 12,0 3.59 4 1,30
en
desacuerdo
Desacuerdo 29 8,10
Ni de 62 17,3
acuerdo o en
desacuerdo
De acuerdo 123 344
Totalmente 101 28,2
de acuerdo
Con fines laborales Totalmente 87 24,3 2,77 1 1,37
en
desacuerdo
Desacuerdo 76 21,2
Ni de 75 20,9
acuerdo o en
desacuerdo
De acuerdo 73 20,4
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Totalmente 47 13,1
de acuerdo
Buscar inspiracion Totalmente 50 14,0 3,37 4 1,33
en
desacuerdo
Desacuerdo 42 11,7
Ni de 75 20,9
acuerdo o en
desacuerdo
De acuerdo 108 30,2
Totalmente 83 32,2
de acuerdo

Fuente: Elaborada por los autores.

Analisis de Frecuencia de actividades en las Red social IG.
En la Tabla 6 se observan los resultados de frecuencia, porcentaje, media, mediana y moda. Frente a
el item de “Nunca”, se puede identificar que la gran mayoria de los usuarios votaron por que nunca

republican contenido de las personas a las que siguen (n= 91 personas que corresponden al 25,4%).

En el item de “Casi nunca” (n=77 personas que corresponden al 21,5%) y “Casi siempre” (n=77
personas que corresponden al 21,5%) en la variable de Seguir influencers en la red social Instagram,

la respuesta de los usuarios fue neutral.

De acuerdo a el item de “Ocasionalmente” se pudo identificar que la variable con méas afirmaciones
fue; Subir fotos (n= 152 personas que corresponden al 42,5%), seguido de la variable de; Ver IGTV
(n= 128 personas que corresponden al 35,8%), Ver Reels (n=124 personas que corresponden al
34,6%), Ver productos (n=121 personas que corresponden al 33,8%), Subir videos (n= 119 personas
que corresponden al 33,2%), Mostrar publicaciones para interactuar con el circulo social (n=109
personas que corresponden al 30,4%), Seguir rutinas de ejercicio (n=105 personas que corresponden
al 29,3%), Hacer busquedas académicas (n= 101 personas que corresponden al 28,2%) y por tltimo;

Compartir frases motivacionales (n= 95 personas que corresponden al 26,5%), sin embargo en este
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punto es bueno aclarar que el casi nunca (n= 94 personas que corresponden al 26,3%) y el
ocasionalmente (n= 87 personas que corresponden al 24,3%) de las respuestas de esta variable es casi

neutral.

Para las respuestas del item de “Casi siempre” la variable de Buscar planes acordes a gustos (n= 119
personas que corresponden al 33,2%) y la variable de Generar interaccion con las cuentas que sigo y
que me siguen (n= 99 personas que corresponden al 27,7%) fueron las que mayor votacion

obtuvieron para estos items.

n cuanto al item de mas peso y ultimo “Siempre” la variable con mayor puntuacion de votos fue e
E to al item d It “S 71 bl t d tos fue el

Ver Historias (n= 135 personas que corresponden al 37,7%).

Se puede concluir que a las personas les gusta mas la red social por hobbies, por buscar una
distraccion en temas como lo es el estar informado, en buscar inspiracion o para socializar. Como
también podemos notar que ocasionalmente se realizan actividades de distraccion como el hecho de

subir, fotos, seguir influenciadores, ver IGTV o simplemente subir videos. Ver tabla 6.

Tabla 6. Que tan frecuente usa Instagram para las siguientes actividades

Variable tem Frecuencia Porcentaje Media Moda Desv.

Seguir Nunca 33 9,22 3,08 3 1,15
influenciadores en
la  red social

Casi nunca 77 21,5
Instagram
Ocasionalmente 124 34,6
Casi siempre 77 21,5
Siempre 47 13,1
Ver IGTV Nunca 72 20,1 2,57 3,00 1,12

Casi nunca 96 26,8
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Ocasionalmente 128 35,8
Casi siempre 39 10,9
Siempre 23 6,42
Subir fotos Nunca 29 8,10 3,05 3 1,08
Casi nunca 72 20,1
Ocasionalmente 152 42,5
Casi siempre 63 17,6
Siempre 24 11,7
Subir videos Nunca 56 15,6 2,72 3 1,16
Casi nunca 102 28,5
Ocasionalmente 119 33,2
Casi siempre 48 134
Siempre 33 9,22
Ver productos Nunca 28 7,82 3,34 3 1,09
Casi nunca 41 11,5
Ocasionalmente 121 33,8
Casi siempre 119 33,2
Siempre 49 13,7
Compartir frases Nunca 95 26,5 2,51 1 1,24
motivacionales
Casi nunca 94 26,3
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Ocasionalmente 87 243

Casi siempre 55 15,4

Siempre 27 7,54
Seguir rutinas de Nunca 71 19,8 2,64 3 1,18
ejercicios

Casi nunca 98 27,4

Ocasionalmente 105 29,3

Casi siempre 58 16,2

Siempre 26 7,26
Buscar planes Nunca 25 6,98 3,41 4 1,12
diferentes acordes
a mis gustos Casi nunca 44 12,3

Ocasionalmente 109 30,4

Casi siempre 119 33,2

Siempre 61 17,0
Generar Nunca 48 13,4 3,06 4 1,24
interaccion con las
cuentas que sigo y Casi nunca 72 20,1
me siguen ’

Ocasionalmente 93 26,0

Casi siempre 99 27,7

Siempre 46 12,8
Mostrar Nunca 46 12,8 3,12 3 1,23
publicaciones para
interactuar con mi Casi nunca 60 16,8

circulo social
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Ocasionalmente 109 30,4
Casi siempre 90 25,1
Siempre 53 14,8
Hacer busquedas Nunca 72 20,1 2,71 3 1,24
académicas
Casi nunca 91 25,4
Ocasionalmente 101 28,2
Casi siempre 58 16,2
Siempre 36 10,1
Re-publicar Nunca 91 25,4 2,61 1 1,29
contenido de las
personas a las que Casi nunca 86 24,0
sigo ’
Ocasionalmente 85 23,7
Casi siempre 63 17,6
Siempre 33 9,22
Ver historias Nunca 17 4,75 3,90 5 1,13
Casi nunca 25 6,98
Ocasionalmente 69 19,3
Casi siempre 112 31,3
Siempre 135 37,7
Ver Reels Nunca 26 7,26 3,34 3 1,08
Casi nunca 41 11,5
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Ocasionalmente 124 34,6
Casi siempre 95 26,5
Siempre 71 19,8

Fuente: Elaborada por los autores.

Analisis del motivo de uso de la Red social TikTok.

En la Tabla 7 se observan los resultados de frecuencia, porcentaje, media, mediana y moda. Frente a
el primer item de “Totalmente en desacuerdo” (n= 99 personas que corresponden al 27,7%) se puede
identificar que la gran mayoria de los usuarios votaron por que estan en total desacuerdo con que se

use la red social con fines laborales.

Por otra parte, para el item de “Ni de acuerdo o en desacuerdo” la mayoria de los usuarios dicen que
esta es para Buscar inspiracion (n= 149 personas que corresponden al 41,6%), sin embargo, para la
variable de Adquirir un producto o servicio (n= 98 personas que corresponden al 27,4%) opinan lo

mismo.

En cuanto a el item de “De acuerdo” los usuarios apoyan la variable de Entrenamiento (n= 136
personas que corresponden al 38,0%), dando apoyo también a la variable de Con fines sociales (n=
115 personas que corresponden al 32,1%) y la variable de Buscar informacién (n= 109 personas que

corresponden al 30,4%).

Es decir, que para esta red social perciben que es mas para distraerse, buscar inspiracion y es con
fines sociales por lo cual no estan de acuerdo con que sea para fines laborales. Ver tabla 7.

Tabla 7. Motivo por el que usan TikTok.

Variable tem Frecuencia  Porcentaje Media  Moda Desv.

Con fines sociales Totalmente en desacuerdo 62 17,3 3,19 4 1,34
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En desacuerdo 46 12,8

Ni de acuerdo o en desacuerdo 73 20,4

De acuerdo 115 32,1

Totalmente de acuerdo 62 17,3
Con fines laborales  Totalmente en desacuerdo 99 27,7 2,54 1 1,27

En desacuerdo 86 24,0

Ni de acuerdo o en desacuerdo 79 22,1

De acuerdo 68 19,0

Totalmente de acuerdo 26 7,26
Para adquirir algin  Totalmente en desacuerdo 87 243 2,69 3 1,26
producto o servicio

En desacuerdo 68 19,0

Ni de acuerdo o en desacuerdo 98 27,4

De acuerdo 78 21,8

Totalmente de acuerdo 27 7,54
Para buscar Totalmente en desacuerdo 67 18,7 3,06 4 1,35
informacion

En desacuerdo 59 16,5

Ni de acuerdo o en desacuerdo 70 19,6

De acuerdo 109 30,4

Totalmente de acuerdo 53 14,8
Entretenimiento Totalmente en desacuerdo 42 11,7 3,85 4 1,29
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En desacuerdo 16 4,47
Ni de acuerdo o en desacuerdo 30 3,38
De acuerdo 136 38,0
Totalmente de acuerdo 134 37,4
Buscar inspiracion Totalmente en desacuerdo 15 4,19 3,16 4 1,40

En desacuerdo 43 12,0
Ni de acuerdo o en desacuerdo 149 41,6
De acuerdo 119 332
Totalmente de acuerdo 32 8,94

Fuente: Elaborada por los autores.

Analisis motivacional de adquisicion de producto por medio de TikTok e Instagram.
En la tabla 8 se identifico dos preguntas iguales para las dos redes sociales, por lo que evidencio que:
° Para la red social de TikTok e Instagram les motiva por igual tanto el contenido como
las recomendaciones.
° Para TikTok el contenido (n= 149 personas que corresponden al 41,6%) y las
recomendaciones (n= 119 personas que corresponden al 33,2%).
° Para Instagram: el contenido (n= 179 personas que corresponden al 50,0%) y las

recomendaciones (n= 114 personas que corresponden al 31,8%). Ver tabla 8.

Tabla 8. Motivacion al adquirir un producto en TikTok e Instagram.

Variable tem Frecuencia Porcentaje Media Moda Desv.

(Qué es lo que mas  Mensaje 15 4,19 3,31 3 0,94
le motiva a adquirir
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un producto en Musica 43 12,0
TikTok?
Contenido 149 41,6
Las 119 33,2
recomendaciones
Tipo de Anuncio 32 8,94
(Qué es lo que mas  Mensaje 17 4,75 3,34 3 0,88
le motiva a adquirir
un producto en prqe, 18 5,03
Instagram? ’
Contenido 179 50,0
Las 114 31,8
recomendaciones
Tipo de Anuncio 30 8,38

Fuente: Elaborada por los autores.

Analisis de qué tipo de contenido les gusta ver mas en TikTok.

En la tabla 9 se analiz6 que los usuarios hacen mas engagement con contenido de Entretenimiento (5
puntos n= 150 personas que corresponden al 41,9%), como segunda fase se encontr6 que aun asi les
gusta ver contenido de Experiencias (4 puntos n= 113 personas que corresponden al 31,6%). Por otra
parte, como tercera fase el contenido de Productos (n= 102 personas que corresponden al 28,5%). y
Recomendaciones (n= 102 personas que corresponden al 28,5%); son temas que son de interés que a

los usuarios les gusta visualizar en las plataformas de redes sociales.

Para finalizar el contenido de Testimonios (n= 93 personas que corresponden al 26,0%) e Inspiracion
(n= 88 personas que corresponden al 24,6%) no a muchos les gusta, pero a un leve porcentaje si les

gusta ver estos contenidos en las redes sociales. Ver Tabla 9.
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Tabla 9. Qué tipo de contenido gusta mas en la plataforma de TikTok.

Variable tem Frecuencia Porcentaje Media Moda Desv.
Productos 1 84 23,5 2,74 3 1,30
2 68 19,0
3 102 28,5
4 65 18,2
5 39 10,9
Testimonios 1 79 22,1 2,78 3 1,31
2 74 20,7
3 93 26,0
4 70 19,6
5 42 11,7
Experiencias 1 52 14,5 3.35 4 1,32
2 36 10,1
3 81 22,6
4 113 31,6
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5 76 21,2
Entretenimiento 1 34 9,50 3,88 5 1,29
2 24 6,70
3 44 12,3
4 106 29,6
5 150 41,9
Recomendaciones 1 51 14,2 3,44 4 1,37
2 38 10,6
3 69 19,3
4 102 28,5
5 98 27,4
Inspiracion 1 69 19,3 3,23 4 1,42
2 38 10,6
3 78 21,8
4 88 24,6
5 85 23,7

Fuente: Elaborada por los autores.

Analisis factorial exploratorio

Se hallaron 6 dimensiones (tabla 10) mediante el AFE, la prueba de adecuacion de Kaiser-Meyer

Olkin (KMO) es de 0,828 donde segun lo afirma Pérez, E. R., & Medrano, L. A. (2010) es un valor
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adecuado. Por otra parte, con el alfa de Cronbach del total del instrumento es de 0.876, esto quiere
decir que el instrumento utilizado es fiable.

Mediante el andlisis factorial exploratorio se analizan los siguientes factores, los unicos que no son
tomados en cuenta en este analisis son los datos sociodemograficos.

Factor 1: Motivo de uso de Instagram (MUI)

Factor 2: Contenido que mas gusta en Instagram y Tiktok (CONTE)
Factor 3: Frecuencia de uso de Instagram (FUI)

Factor 4: Frecuencia de uso de Instagram (FUI)

Factor 5: Motivo de uso de Tiktok (MUT)

Factor 6: Motivo de compra en Instagram y Tiktok. (MCTI)

Tabla 10. Variables de incidencia de la publicidad en el comportamiento de compra en las redes

sociales de Instagram y Tiktok

Factor ftem con su carga factorial Alfa de
Cronbach
1 Para estar informado (0,841), con fines laborales (0,838), para 0,901
comunicacion (0,820), para ver contenido de su preferencia (0,765),
buscar inspiracion (0,759).
2 Experiencias (0,838), testimonios (0,800), recomendaciones (0,773), 0,877
inspiracion (0,733), productos (0,612).

3 Ver IGTV (0,830), ver reels (0,709), seguir influenciadores en la red 0,841
social Instagram (0,620), compartir frases motivacionales (0,521),
subir fotos (0,511), generar interaccion con las cuentas que sigo y me
siguen (0,483).

4 Ver historias (0,864), re-publicar contenido de las personas a las que 0,841
sigo (0,662), hacer busquedas académicas (0,533), seguir rutinas de
ejercicios (0,518), buscar planes diferentes acordes a mis gustos
(0,459).

5 Para adquirir algin producto o servicio (0,849), para buscar 0,818
informacion (0,756), con fines sociales (0,419).

6 Contenido (0,882), recomendaciones (0,560). 0,639

Fuente: Elaborada por los autores, The jamovi project (2022).
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Nota. El método de extraccion ‘Factorizacion segun el eje principal’ se usd en combinacion con una

rotacion ‘promax’. The jamovi project (2022).

Se extraen 6 factores a las 26 variables que incide en el comportamiento de compra en la red social
de Instagram y TikTok por medio de la publicidad. (Tabla 10), el factor 1 que se refiere al motivo de
uso de Instagram donde se agrupan 5 variables, el factor 2 que se refiere al tipo de contenido que mas
se acerca a los gustos del consumidor en la plataforma de Instagram y Tiktok, donde se agrupan 5
variables, el factor 3 que se refiere a la frecuencia de uso de Instagram donde se agrupan 6 variables,
el factor 4 que se refiere a la frecuencia de uso de Instagram donde se agrupan 5 variables, el factor 5
que se refiere el motivo de uso de Tiktok donde se agrupan 3 variables y la dimension 6 que se refiere
al motivo de compra en Instagram y Tiktok que conforman 2 variables.

Teniendo en cuenta que el factor 3 y 4 corresponde al mismo nivel de bateria la plataforma jamovi
sobre la cual se realizo el analisis AFE, las divide en 2 factores para medir la carga factorial de cada

Item.

Analisis de correlacionales

Segun Camacho-Sandoval, J. (2008)

“El valor absoluto de la magnitud puede variar entre cero y uno. Valores cercanos a cero indican que
las variables no estan asociadas, es decir, que el valor de una variable es independiente del valor de la

otra.”
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De acuerdo con lo anterior se determin6 en la Tabla 11 los factores que cuentan con valores cercanos
a 0, son factores que no tienen una correlacion entre si, a diferencia de los valores que se acercan a 1
indicando que tienen una correlacion. Por lo cual se evidencia que los factores con correlacion son:

CONTE - MUI : 0,209
FUI - MUI: 0,317

FUI - CONTE: 0,317
FUI - FUI: 0,5557
MUT - FUI: 0,463

Factor 1: Motivo de uso de Instagram (MUI)

Factor 2: Contenido que mas gusta en Instagram y Tiktok (CONTE)
Factor 3: Frecuencia de uso de Instagram (FUI)

Factor 4: Frecuencia de uso de Instagram (FUI)

Factor 5: Motivo de uso de Tiktok (MUT)

Factor 6: Motivo de compra en Instagram y Tiktok. (MCTI)

Tabla 11. Matriz de correlaciones

MUI CONTE FUI FUI MUT MCTI

MUI 0,209 0,317 0,0118 0,335 0,2348
CONTE 0,317 0,2928 0,436 0,1169
FUI 0,5557 0,0460 0,1060
FUI 0,463 0,0496
MUT 0,0965

MCTI -

Fuente: Elaborada por los autores, The jamovi project (2022).

Fase 111
Objetivo 4: Documentar los modelos de analisis estadisticos de incidencia de comportamiento de las

redes sociales en el comportamiento de compra.
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En la Tabla 10. Se muestra como utilizan el modelo de analisis factorial confirmatorio en diferentes

estudiar para analizar el comportamiento de compra del consumidor en internet.

Tabla 10. Modelos de analisis

Proyecto Autor

Variables Contexto

Tipo analisis

Influencia de la Garzén
publicidad de Medina, C.,
bebidas lacteas & Forero

funcionales vista Molina, S. C

en redes sociales
en la respuesta
emocional y la
intencion de
compra

Intencion de compra,  Realizan encuestas a jovenes de 18 a
emociones, decision de 35 afios en la ciudad de Bogota
compra, redes sociales,

publicidad,

conocimiento de

compra, accion de

compra

Analisis factorial
exploratorio

Publicidad, Novo
persuasion y Hernanz, J.
comportamiento (2016)

del consumidor

Se realiza estudio a 206 encuestas
persuasion, marcas, reeealizadas a personas entre 18 a 68
ecuaciones estructurales. afios, que residen en la ciudad de
coruia.

Consumo, publicidad,

Analisis factorial
confirmatorio

Influencers en la Cortegana
decision de

compra de moda R., Gonzales
deportiva: Aybar, A. L.,
estudio del & Gonzales
consumo de Rondén, Y.
marcas A. (2018).
adidas,nike y

puma de

millenials de

lima

Barrantes, A.

Comportamiento del Aplicaron entrevistas individuales a
consumidor, marketing profundidad fueron aplicadas a

de influencers, moda especialistas en temas de moda
deportiva, Calidad como deportiva, mercado deportivo en el
factor presente en la Peru, investigacion de mercados y
decision de compra. decision de compra del consumidor.

Analisis factorial
exploratorio

Coherencia de  Hurtado
los criterios de  Lora, L. M.

Publicidad, Valoraciéon, Encestaron un total de 227 personas,
Millenial, Moda, entre 16 a 35 aflos que reside en la

Analisis factorial
exploratorio
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valoracion (2021) alimentos. ciudad Chiclayo.
Publicitaria
orientada a la
generacion
Millennial —
chiclayo 2019
Factores que Rodriguez-O Compra online, compra El tiempo promedio de respuesta fue de Analisis factorial
motivan la rejuela, A., por internet, compra por 15 minutos por participante. Se logré  confirmatorio
compra por Pefia-Garcia, impulso, compras una muestra de participacion de 403
impulsoenel N., & colectivas online, consumidores en Colombia. La
contexto de la  Casafias-Cha comportamiento del mayoria de los participantes del estudio
compra en grupo vez, M. . consumidor. fueron compradores de entre 26 y 39
en linea (2020) aflos -55 %-; mujeres -53 %-; en estado

civil casado/unién -52 %-; viven en la
ciudad de Bogota -57 %-; tienen un
nivel socioecondmico medio -53 %-; y
son empleados -63 %-.

El valor Pefia Garcia, Comercio online, El instrumento de medida fue disefiado Analisis factorial
percibidoyla  N.(2014). Intencion de compra, en espafiol. Un grupo compuesto por  confirmatorio
confianza como valor percibido cinco consumidores colombianos hizo

antecedentes de confianza un pre-test de la encuesta para asegurar

la claridad de las preguntas y la

la intencién de eficacia técnica de la herramienta

compra online: online, lo cual resulto en el
el caso perfeccionamiento de la redaccion de
colombiano algunas de las frases empleadas como

escalas de medida de los constructos.

Fuente: Elaboracion propia

13 Conclusiones
Nuestro objetivo principal fue analizar y determinar el impacto que ha generado las redes sociales en
la ciudad de Bogotd y como los usuarios han aceptado la publicidad mediante las redes sociales
como Instagram y TikTok, para asi destacar el comportamiento de los usuarios y que tanto puede

llegar a influir sobre el convencimiento de estos para lograr generar una conversion.

Se realiz6 una investigacion enfocada al comportamiento del consumidor, conociendo las diferentes

motivaciones, gustos y acciones que este realiza por medio de las redes sociales. Asi logramos
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determinar que el motivo principal por el cual usan las aplicaciones es por ver contenido de su
preferencia, buscar entretenimiento, buscar inspiraciéon con fines sociales y sobre todo para estar

comunicados e informados.

La incidencia que tiene la publicidad para llegar a generar una recordacion de marca en el usuario y
motivar a realizar una compra e incrementar la atraccion en una publicidad; es el contenido y las
recomendaciones. Sin embargo, encontramos que el comportamiento visual de los comensales es el
contenido de entretenimiento, recomendacion, inspiracion y experiencial lo que mas les gusta ver en

sus redes sociales.

La frecuencia de uso es alta por lo cual en lo que mas dedican tiempo es a; Ver historias, buscar
planes diferentes y ver productos y un pequeiio porcentaje apunta que les gusta el contenido
testimonial. Ademas, podemos descubrir que la musica influye mucho en la motivacion a adquirir un
producto. Comprendiendo que es una buena tactica para entrar en el convencimiento de los usuarios e

incitarlos a realizar una compra.

Se evidencia en la investigacion que el comportamiento del consumidor en la red social es cada vez
mayor, motivos por los cuales estdn mas tiempo conectados en redes sociales y de esta forma es
como muchos de los usuarios se mantienen informados, se comunican y a su vez pueden expresarse o
simplemente ver contenido de su interés, es por esta razon que las marcas crean la iniciativa de
pautar por estas plataformas como Instagram y TikTok, logrando captar esa atencion de lo usuarios

hacia sus marcas, productos o servicios en general.

La publicidad ha sido un factor determinante a la hora de performar por redes sociales puesto que el
alcance siempre es cada vez mayor y se logra crear una alta visualizacion de impresiones y clics en

las redes sociales, creando motivacién por medio de las opciones de bisquedas en las redes sociales
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asimilandolas a los gustos y preferencias de los perfiles de cada consumidor, llegando a generar y

influenciar a la opcion de compra, reconocimiento de la marca, interés etc.

Nota: Para el estudio de esta investigacion la percepcion e incidencia de compra en redes sociales no
se enfatiza en ningin producto, servicio o marca en especifico, motivos por los cuales el estudio de la
investigacion es general y enfocada en el consumidor, las redes sociales Instagram y TikTok y la

incidencia publicitaria.

14 Recomendaciones

e Se encontré de acuerdo con los analisis descriptivos que la mayoria de las personas
encuestadas toman en cuenta las publicaciones en donde recomiendan un producto o servicio,
y de igual manera el contenido es uno de los factores que toman en cuenta a la hora de
adquirir un producto. Se recomienda subir contenido de alto valor de la marca para los
consumidores.

e Es importante resaltar que el contenido que mas llama la atencion a las personas encuestadas,
son contenidos de experiencias, recomendaciones y de entretenimiento.

e Para futuras investigaciones se puede analizar si realmente se estd realizando este tipo de
publicidad, en donde se muestre la experiencia de otros usuarios, 6 recomendaciones en algin

sector en especifico analizando si genera mas impacto frente a otro tipo de contenido.
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e Es posible analizar si es viable realizar este tipo de contenido a diferentes sectores del

mercado y observar si el comportamiento del consumidor es el mismo.

Recomendaciones para Instagram:

Mantener alto el contenido de valor, crear constancia en reinvenciones, actualizaciones y tendencias
y modas para anadir un target mas amplio a requerimientos e intereses logrando ser iniciativa juvenil

y adulta.

Recomendacion TikTok:

Crear otra opcion de valor para la influencia de las marcas hacia los consumidores generalizando ya

sea por influencers o por contenido viral.
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