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RESOLUCION N.© 1371-2024-D-FCA/UANCV-J

Juliaca, 30 de diciembre de 2024

Vistos: El expediente N° 2024-CU-18953 para optar el Titulo Profesional de
Licenciado(a) en Administracién y Marketing, por la modalidad de Sustentacion
de Tesis, el Dictlamen de aprobacion, emitido por el Jurado Evaluador del borrador
de tesis y el jefe de la Oficina de Invesligacion, tesis infitulado: RELACION DE
GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES EN LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA VENTA
DE MOTOCICLETAS ILAVE, 2023; presentado por el(la) Bachiller: FERNANDO
CHACOLLI VIRACOCHA.

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220, al Estatuto Universitario y al
Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad y de la Facultad de Ciencias
Administrativas, para la fijacion de fecha y hora para la sustentacion de tesis de
manera presencial.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de Ciencias
Administrativas y, estando al informe de la Comision de Grados y Titulos de la
Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO - Ratificar a los JURADOS para la Sustentaciéon de Tesis para optar el Titulo
Profesional de: Licenciado(a) en Administracién y Marketing, del(la) bachiller:
FERNANDO CHACOLLlI VIRACOCHA; habiéndose designado por sorteo a los
siguientes docentes:

#*  PRESIDENTE : Dr.3c. SANTOTOMAS LICIMACO AGUILAR PINTO
* ler. MIEMBRO  : Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA
2do. MIEMBRO :  Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA

ASESOR DE TESIS : Dr. LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI

* %

SEGUNDO .- Fijar fecha de la Sustentacion de Tesis para el dia martes 31 de
diciembre de 2024, a horas 09:00 a.m. (presencial) en el Salén de Grados y Titulos
de la Facultad de Ciencias Administrativas Ciudad Universitaria - Juliaca.

TERCERO .- Redlizado la sustentacion, el jurado levantard el acta en el libro
respectivo, donde indicard el resultado obtenido por el Bachiller sustentante.

La Direccion de la Escuela Profesional de Administracién y Marketing, la Comision
de Grados vy Titulos de la Facultad de Ciencias Administrativas, y los JUl’OdOS
quedan encargados de dar cumplimiento a la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Cumplase.

SIDAD ANDIN,
CERE: SVE S,

DISTRIBUCION:

-Unid. Inv. (1)

-Jurados  (3) D AN

- Interesadio (1) = FMMTADDECE&MSAM?SMWAS
- Asesor de Tesis (1)

-Archivo FCA (1)
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RESOLUCION N 0 0386—2024—0 FCA/UANCV J

Juliaca, 26 de abril de 2024

VISTOS: El Expediente N° 2024-CU-00863, presentado por el(la) egresado(a): FERNANDO
CHACOLLI VIRACOCHA, derivado por la Direccién de la Unidad de Investigacion de la
Facultad de Ciencias Administrativas, en el cual solicita emision de Resolucion de
revision del Borrador de Tesis, habiéndose emitido la resolucion de aprobacion y
autorizacion para la ejecucion del proyecto de investigacion, intitulado: RELACION DE
GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES EN LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA VENTA DE
MOTOCICLETAS ILAVE, 2023.

CONSIDERANDO: )

Que el(la) egresado(a) ha solicitado la revision del Borrador de Tesis: RELACION DE
GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES EN LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA VENTA DE
MOTOCICLETAS ILAVE, 2023 con el propdsito de optar el Titulo Profesional de
Licenciado(a) en Administracion y Marketing.

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220, al Estatuto Universitario, al
Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad y de la Facultad de Ciencias
Administrativas, para la revision del borrador de tesis.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de Ciencias
Administrativas y, estando al informe de la Comisién de Grados y Titulos de la Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO .- Disponer la Revision del Borrador de Tesis, presentado por: FERNANDO
CHACOLLI VIRACOCHA, por el jurado que por sorteo estd conformado por los siguientes
docentes ordinarios:

PRESIDENTE : Dr. Sc. S. LICIMACO AGUILAR PINTO
ler. MIEMBRO  : Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA
2do. MIEMBRO  : Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA
ASESOR DETESIS : Dr. LEOPOLDO W. CONDORI CARI

* X % *

SEGUNDO.- El Jurado dentro del plazo de quince (15) dias calendarios elevard su
dictamen correspondiente a la Direccién de la Unidad de Investigacién, indicando las
observaciones efectuadas si hubiere, caso contrario se dard por aprobado de
conformidad a la Ley N° 27444 y modificatoria Ley N° 29060 y se procederd a fijar la
fecha y hora para la sustentacion.

TERCERO.- La Comisidon de Grados y Titulos de la Facultad de Ciencias Administrativas, la
Direccidon de Escuela Profesional de Administracion y Marketing, Direccién de la Unidad
de Investigacion y el Jurado, quedan encargados de dar cumplimiento a la presente
Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Cumplase.

NIVERSIDAD AND,
Né%mncAcEREssz aUEz"

DISTRIBUCION:

- Unid. Investigacion FCA.
- Jurados (3)

- Asesor {1

- Interesado (1)

-Archivo (1)

Jr. Loreto N" 450 - Central Telefénicn: (051) 321192 - Juliaca - Puno - Peri - PAg. Web: www.uancv.edu,pe
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RESOLUCION N.© 1155-2023-D-FCA/UANCV-J

Juliaca, 20 de noviembre de 2023

VISTOS: El oficio N° 101-2023-UI-FCA-UANCV-J del Director de la Unidad de
Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas, y copia del acta de
Registro de Proyectos de Investigacion de fecha 10 de setiembre de 2023,
presentado por: FERNANDO CHACOLLlI VIRACOCHA, para optar el Titulo
Profesional de Licenciado en Administracién y Marketing.

CONSIDERANDO:

Que, el(la) Bachiller(a): FERNANDO CHACOLLI VIRACOCHA, ha presentado el
Proyecto de Investigacion Titulado: RELACION DE GESTION DE VENTAS Y REDES
SOCIALES EN LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA VENTA DE MOTOCICLETAS ILAVE, 2023,
para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracion y
Marketing.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por la Directiva N° 004-
2019-UANCV-VRAD-OI - Lineamientos para Asegurar la Calidad de Trabajos
de Investigacién con Fines de Obtener Grados Académicos y Titulos
Profesionales.

Que, la Direccion de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas en coordinacién con el Comité de Investigacién de la
Facultad de Ciencias Administrativas, ha visto por conveniente aprobar sin
observaciones, el Proyecto de Investigacion presentado por el
(la)Bachiller(a): FERNANDO CHACOLLI VIRACOCHA Titulado: RELACION DE
GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES EN LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA VENTA DE
MOTOCICLETAS ILAVE, 2023, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en
Administracion y Marketing, correspondiente a la linea de investigacion:
ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311 — UNESCO).

= 3 Estando en la opinion favorable del Director de la Unidad de Investigacién
de la Facultad de Ciencias Administrativas, de acuerdo a la Directiva N° 004-
2019-UANCV-VRAD-OI, y en uso de las atfribuciones que le concede la Ley
Universitaria N° 30220, ley de Creacién de la UANCV N° 23738, y modificatoria
N® 24661, y el Estatuto Universitario promulgado por Resolucidn N° 0018-2020-
UANCV-AU-R, al Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas:

SE RESUELVE:

PRIMERO: APROBAR. Y. AUTORIZAR _LA. _EJECUCION_ DEL PROYECTO _DE
INVESTIGACION, presentado por el(lo) Bachiller(a): FERNANDO CHACOLLI
VIRACOCHA, Titulado: RELACION DE GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES EN LAS
EMPRESAS DEDICADAS A LA VENTA DE MOTOCICLETAS ILAVE, 2023, para optar el
Titulo  Profesional de Licenciado(a) en Administracion y  Marketing,
conteniendo los siguientes datos:
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RESOLUCION N.© 1155-2023-D-FCA/UANCV-J

Juliaca, 20 de noviembre de 2023

OBJETIVO GENERAL: - - |
Determinar la relacion entre la gestion de ventas y las redes sociales en Ias
empresas dedicadas ala venta de motocicletas de la ciudad de llave, 2023.
QBJETIVOD ESPECIHCO:

1. Determinar la relacion entre las redes sociales y el plan de ventas de Ias
empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave.

2. Andlizar la relacion entre las redes sociales y el nivel de objetivos de las
empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave.

3. Examinar la relacion entre las redes sociales y la estrategia utilizada de las
empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave.

4. Deterninar la relacion entre las redes sociales y el nivel de competitividad
de las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de

llave.
SEDE DE EJECUCTON: JUTACA

. FECHA INICIO" agosto 2023
CRONOGRAMA: FECHA FIN: diciembre 2023
PRESUPUESTO: 5/2 355.00
; ' ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS
LINEA DE INVESTIGACION 3T o UNESCO)

SEGUNDO: El Proyecto de Investigacion deberd ejecutarse de acuerdo a lo
establecido en el Reglamento de la Unidad de Investigacion de la Facultad
de Ciencias Administrativas, con fines de obtencion de Grados Académicos
y Titulos Profesionales, y el Reglamento de Grados y Titulos de la Facultad de
Ciencias Administrativas.

TERCERO: RECONOCER como ASESOR del Proyecto de Investigacion al
docente Ordinario de la Facultad de Ciencias Administrativas: Dr. LEOPOLDO
W. CONDORI CARL.

CUARTO: DISPONER que, el Director de la Unidad de Investigacion de la
Facultad de Ciencias Administrativas, la Direccion de la Escuela Profesional
de Administracion y Marketing, quedan encargados de dar cumplimiento a
la presente resolucion.

Registrese, Comuniquese y CUmplase.

NIVERSIDAD ANDINA
"NESTOR GACERES VELASQUE'

DISTRIBUCION: B

- Unidad de Investigacion (1) Ao "gf foavsugsatstrnares
Direccion EP. S/ Dr. Bemgno Callata Quispe

- Asesor CANOG

- Interesado (1) FACULTAD DE EIENCIAS ADMINISTRATIVAS

-Archivo FCA (1)

MAC/vnop.
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo FERNANDO CHACOLLI VIRACOCHA , identificado con DNI
Nro._ 73819954 , en mi condicion de egresado de:

X Escuela Profesional
O Programa de Segunda Especialidad,
O Programa de Maestria o Doctorado

ADMINISTRACION Y MARKETING

informo que he elaborado el/la Xl Tesis o (] Trabajo de Investigacion, (] Trabajo Académico

denominada:
RELACION DE GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES EN LAS EMPRESAS

DEDICADAS A LA VENTA DE MOTOCICLETAS ILAVE, 2023

Asesorado por: _Dr. LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacion (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la responsabilidad
de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Céaceres Velasquez y/o la
Administracion Pablica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se
ocasionen.

Juliaca 23 de OCTUBRE del 2025

\)

-

Fifma dei Ases}’or studiante Huella
bligatoria)/ igataria)
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RESUMEN

Se realizé un estudio cuyo objetivo principal fue determinar la relacion
entre la gestion de ventas y las redes sociales en las empresas dedicadas a la
venta de motocicletas de la ciudad de llave, 2023, Al analizar la conexion entre
la gestion de ventas y las redes sociales, surgieron cuatro objetivos principales.
El equipo decidié utilizar como muestra a los 90 clientes de diferentes empresas
de venta de motocicletas de llave (practicamente todos los participantes). Para
el método de investigacion, se basaron en cifras, elaboraron una teoria para
comprobar, planificaron la identificacion de vinculos y no modificaron las
variables. Resulta que existe una fuerte relacion positiva entre la gestion de
ventas y las redes sociales en los talleres de motocicletas de llave. El nivel de
confianza alcanzo6 el 72,6 %. El Rho de Spearman lo expresé claramente: la
conexién es positiva y significativa (R = 0,726). La prueba de su hipotesis arrojé
un valor p muy pequefio, 0,000, muy inferior a su valor de corte de 0,05 (0,000 <
0,05). De 90 personas, el 72,6 % se atrevio a afirmar que la gestion de ventas
de las empresas esta estrechamente relacionada con su actividad en redes
sociales (las ventas y las redes sociales sin duda van de la mano). Es bastante

obvio, pero vale la pena repetirlo.

Palabras clave: Gestion de ventas, redes sociales, plan de ventas, nivel

de competitividad, alcance de ventas
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ABSTRACT

A study was conducted with the main objective of determining the
relationship between sales management and social media in motorcycle sales
companies in the city of llave. In 2023, four main objectives emerged when
analyzing the connection between sales management and social media. The
team decided to use the 90 clients of different motorcycle sales companies in
llave as a sample (virtually all participants). For the research method, they relied
on numbers, developed a theory to test, planned the identification of links, and
left the variables unchanged. It turns out that there is a strong positive relationship
between sales management and social media in motorcycle workshops in llave.
The confidence level reached 72.6%. Spearman's Rho clearly expressed this: the
connection is positive and significant (R = 0.726). The test of their hypothesis
yielded a very small p-value of 0.000, much lower than their cutoff value of 0.05
(0.000 < 0.05). Of 90 people, 72.6% agreed that a company's sales management
is closely related to its social media activity (sales and social media certainly go

hand in hand). It's pretty obvious, but it bears repeating.

Keywords: Sales management, social networks, sales plan, level of

competitiveness, sales reach.
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INTRODUCCION

En el ambito empresarial, la gestion de ventas constituye un factor clave
para promover el desarrollo, el crecimiento sostenido y la estabilidad operativa
de las organizaciones, independientemente de su tamafio o sector. Las ventas
representan el eje central de cualquier negocio, ya que impulsan la actividad
econdmica y favorecen la obtencion de ganancias. Por ello, la planificacion de la
gestion de ventas se considera esencial para definir estrategias que permitan
alcanzar una rentabilidad sostenible a lo largo del tiempo.

Este estudio, titulado "Gestién de ventas y redes sociales en empresas
dedicadas a la venta de motocicletas en la ciudad de llave, 2023", explora cémo
la gestion de ventas se relaciona con el uso de las redes sociales en los talleres
de motocicletas de la ciudad. El objetivo principal es explorar a fondo cémo estos
dos factores se complementan en este negocio. Esta investigacion ha sido
organizada de manera que consta de un total de seis capitulos, cada uno de los
cuales se detalla y explica en las siguientes secciones:

El primer capitulo se dedica a tratar de manera detallada la problematica
relacionada con el objeto de estudio. Aqui, se presenta una descripcion
exhaustiva en el contexto presente en la que se ve el tema de investigacion, se
elaboran tanto los problemas generales como los especificos que se desean
indagar, y se proporciona una justificacion solida de la importancia y relevancia
de llevar a cabo esta investigacion.

El Capitulo Il de este trabajo expone de manera clara y detallada los
diversos objetivos que se han planteado para la investigacion, abarcando tanto
los objetivos generales que guian el estudio en su totalidad como aquellos

objetivos especificos que se centran en aspectos particulares del mismo.
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En el tercer capitulo de este trabajo, se lleva a cabo un desarrollo
exhaustivo del marco teorico, el cual abarca no solo los antecedentes relevantes
sobre el tema en cuestidn, sino también los fundamentos conceptuales que los
sustentan, asi como el marco tedrico pertinente que guia el andlisis y la
comprension del estudio realizado.

El capitulo cuatro expone las ideas del estudio de forma clara y sencilla.
También profundiza en como la investigacion abordara cada variable,
desglosandola paso a paso.

El Capitulo V se dedica a ofrecer una descripcion detallada del enfoque
metodolégico que se ha adoptado para llevar a cabo la investigacion. Esto
incluye, entre otros elementos importantes, una explicacion exhaustiva sobre el
disefio, la identificacion de la poblacion objetivo y la seleccion de la muestra.
Asimismo, se abordan las diversas técnicas y los instrumentos que se manejaran
para la recoleccién de datos, con el fin de avalar la validez de los hallazgos
obtenidos.

Por ultimo, el Capitulo VI ofrece una descripcion exhaustiva de los
resultados obtenidos a partir del estudio, asi como un analisis detallado y una
discusion en profundidad de esos resultados en relacion con los antecedentes y

la informacién previa del estudio.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento de problema

En el panorama internacional, Vazquez (2015) destaca a México como un
referente en la ejecucion de estrategias de marketing y gestion de ventas
mediante redes sociales, con énfasis en el uso de Facebook. Esta plataforma no
solo actiia como un medio de comunicacidn y entretenimiento, sino que también
ofrece herramientas comerciales como Marketplace, ademas de permitir la
creacion de paginas empresariales para compartir contenido relevante y

establecer interaccion directa con el publico objetivo.

En el contexto nacional, Soler (2018) sefiala que, en el Perd, diversas
Pequefias y Medianas Empresas (PYMES) han intentado desarrollar planes de
gestion de ventas utilizando redes sociales, pero muchas no logran
implementarlos con éxito. Esto se debe a la dificultad para alinear estos planos
con sus objetivos empresariales, ya que prevalece un enfoque tradicional en su
elaboracion. Solo un reducido nimero de PYMES logra integrar sus estrategias
de ventas con herramientas digitales como las redes sociales. Ademas, para
consolidar esta integracion, es fundamental que estas empresas definan una

propuesta de valor que facilite un posicionamiento estable y sostenible,
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destacando la importancia de la comunicacién con los clientes, la atencién a los

detalles publicitarios y la gestién adecuada de sus operaciones diarias.

Estos cambios en el entorno internacional y nacional reflejan la creciente
competitividad en el mercado, lo que obliga a las empresas a adaptarse y
responder con agilidad a las demandas de los clientes. Segun Rojas (2017), La
globalizacion ha provocado una significativa transformacion en todo el mundo.
Esta realidad nueva y dindmica exige que las empresas se adapten y actualicen
constantemente sus estrategias y métodos de ventas con el objetivo de
adaptarnos a las diversas y cambiantes necesidades, asi como a las distintas
preferencias de los clientes, buscamos constantemente mejorar nuestros
servicios y productos. Sin embargo, muchas empresas comerciales aun no
cuentan con una adecuada gestion de ventas, pues carecen de un plan

estratégico que articule sus actividades comerciales durante el periodo fiscal.

La actividad comercial en la ciudad de llave, region Puno, no esta exenta
de estos desafios. En este contexto, se observan deficiencias significativas en la
gestion de ventas y el aprovechamiento de redes sociales como herramientas
digitales. Muchas empresas desconocen la importancia del control interno, la
gestion adecuada de activos y la asignacion de responsables en areas clave, lo
gue repercute en la capacidad de los altos directivos para disefar estrategias
efectivas. Este fendmeno genera un efecto negativo en como se realizan las
decisiones estratégicas dentro de la organizacién, lo que a su vez pone en
peligro la posibilidad de alcanzar los objetivos econdmicos establecidos. En
Gltima instancia, esto puede comprometer la rentabilidad general de la entidad,

lo que es fundamental para su triunfo a largo plazo.
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1.2. Formulacién del problema
1.2.1. Problema general
¢ Existe relacion entre la gestion de ventas y las redes sociales en las

empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave, 2023?

1.2.2. Problemas especificos
¢Existe relacion entre las redes sociales y el plan de ventas de las

empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave?

¢ Existe relacion entre las redes sociales y el nivel de objetivos de las

empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave?

¢ Existe relacién entre las redes sociales y la estrategia utilizada de las

empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave?

¢ Existe relacion entre las redes sociales y el nivel de competitividad de

las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave?

1.3. Justificacion de la investigacion
1.3.1. Justificacion tedrica

Esto se lleva a cabo y ofrece una fundamentacion tedrica soélida, ya que
su propodsito fundamental es contribuir a la creacion de nuevos conocimientos y
teorias que estén relacionadas con la conexion e interrelacién entre la gestion
de ventas y el uso de las redes sociales dentro de organizaciones que forman
parte de un sector econdmico particular y definido. El objetivo es realizar un
analisis completo y detallado de diversas fuentes de informacién primaria, con el
propésito de conseguir datos que sean tanto precisos como actuales sobre la

problematica que ha sido identificada previamente.
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1.3.2. Justificacion practica

En lo préactico, el proposito de esta informacion es generar contenido
significativo y pertinente que esté relacionado con la administracion de ventas y
el uso de las redes sociales en el entorno actual, asi como también se pretende
comprender con mayor precision la relaciéon entre ambas variables; ello con la
finalidad que los empresarios de la ciudad de llave puedan poner en practica,
particularmente los empresarios dedicados a la venta de motocicletas, todo con

la finalidad de promover crecimiento y desarrollo sostenible.

1.3.3. Justificacion metodoldgica

Se presenta en este contexto se basa en el hecho de que se ha
determinado que esta investigacion se clasifica como correlacional, ya que
examina la relacién entre la gestion de ventas y el empleo de redes sociales
especificamente en entidades que se dan a la venta de motocicletas ubicadas
en la ciudad de llave, que forma parte de la regibn de Puno. Ademas, es
importante sefialar que el instrumento de investigacién que se utilizara en este
estudio sera validado por expertos en la materia, lo cual garantizara su fiabilidad

y pertinencia, convirtiéndose asi en una herramienta valiosa y util.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

CAPITULO Il

OBJETIVOS

2.1. Objetivo general
Determinar la relacién entre la gestion de ventas y las redes sociales en

las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave, 2023.

2.2. Objetivos especificos
Determinar la relacion entre las redes sociales y el plan de ventas de las

empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave.

Analizar la relacion entre las redes sociales y el nivel de objetivos de las

empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave.

Examinar la relacion entre las redes sociales y la estrategia utilizada de

las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave.

Determinar la relacion entre las redes sociales y el nivel de competitividad

de las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1. Antecedentes de la investigacion
3.1.1. Antecedentes Internacionales

Bravo y Ordofiez (2021), los autores ponen de manifiesto la relevancia y
la crucial necesidad del marketing digital para el crecimiento y desarrollo de las
pequefias y medianas empresas (PYMES) que se mueven en esta localidad.
Segun los autores, este enfoque facilita la implementacion de campafas de
ventas, al mismo tiempo que permite una mejor comprensién de los clientes, asi
como su segmentacion segun preferencias y experiencias. Las plataformas de
redes sociales han experimentado una evolucion considerable, estableciéndose
como el preferente canal de comunicacion e intercambio en las entidades y los
consumidores. Se llevo con un enfoque descriptivo cualitativo a través de un
analisis documental, en el ambito del mercado digital es bastante restringida y
se encuentra limitada. Esto se debe a que una cantidad significativa de estas
empresas todavia no ha comenzado a emplear las redes sociales de manera
efectiva, lo que les impide aprovechar estas plataformas como herramientas
promocionales, particularmente durante el periodo de confinamiento. Este

fenbmeno enfatiza que el porvenir de las pequefias y medianas empresas
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(PYMES) esta intrinsecamente relacionado con la implementacién estratégica
de plataformas de redes sociales desempefian un papel crucial en el
posicionamiento efectivo de marcas, fomentando la interaccién directa y
significativa con los clientes, asi como en la efectiva culminacion de

transacciones comerciales.

En contraposicion, Blandén y Rios (2018) llevaron a cabo un andlisis
sobre la garantia en los medios sociales en las ventas de una peluqueria situada
en Colombia. Este andlisis se enfoca en plataformas de gran notoriedad, como
Facebook e Instagram, que han demostrado ser instrumentos efectivos no solo
en el contexto comercial, sino también en dominios como la politica y la cultura.
Las plataformas de redes sociales facultan a las organizaciones para establecer
un contacto mas cercano con los consumidores a través de una comunicacion
directa y personalizada. En el contexto de este establecimiento de barberia, la
utilizacién de dichas plataformas ha potenciado la confianza de los clientes y ha
incrementado la visibilidad de los servicios ofrecidos, lo cual ha contribuido a un

aumento en la rentabilidad.

Asimismo, Mendoza y Ramirez (2022) investigan los manejos de gestion
de medios sociales, enfocandose en la multiplicidad de canales de negocio. Este
estudio, de caracter descriptivo y propositivo, empled herramientas como las
matrices MEFE y MEFI, junto con el andlisis PESTEL, que se enriquecen con
encuestas realizadas a 90 clientes actuales. Los resultados evidenciaron que
plataformas como Instagram y WhatsApp son las mas utilizadas por los
consumidores, destacando su relevancia en la busqueda y adquisicion de
productos farmacéuticos. Este trabajo subraya la importancia de las redes

sociales como un medio para dinamizar los canales de venta y promover la
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expansion comercial hacia otros sectores. Ademas, ofrece pautas para que otras
empresas pequefias puedan aplicar estrategias tecnoldgicas similares y

destacar en un mercado competitivo.

3.1.2. Antecedentes Nacionales

Arcila (2020), en su estudio articula como objetivo primordial proponer
estrategias en esta plataforma de redes sociales orientadas a potenciar el
posicionamiento de la mencionada empresa. La presente investigacion, abarco
la realizacion de entrevistas al propietario, asi como la recoleccién de datos de
una muestra compuesta por 207 clientes. Los hallazgos evidencian que la
organizacion centra su atencion exclusivamente en estrategias de servicio,
presentando una interaccion reducida en plataformas de redes sociales. De
acuerdo con los datos, el 77% de los consumidores nunca ha accedido a las
publicaciones de la empresa, mientras que el 23% manifesté que sus decisiones
no se han visto afectadas por las actividades de marketing. Se determiné que el
posicionamiento es deficiente, siendo imperativo desarrollar estrategias mas
efectivas en Facebook, dado que el 54% de los clientes han expresado interés

en seguir la pagina de la empresa.

En su estudio Rojas (2017) subraya el valor de la gestion de ventas como
un elemento basico para el aumento de la rentabilidad en las organizaciones
empresariales. El presente estudio, centrado en el sector comercial del distrito
de La Victoria, Lima, abarca un analisis de indicadores con el propoésito de
identificar y optimizar los procesos vinculados a los ingresos empresariales. La
metodologia incluye la elaboracion de hipotesis y variables, su correspondiente
operacionalizacion, asi como la exhibicion de resultados a través de un analisis

relacional y la verificacion de hipotesis. Este estudio establece que la
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implementacion de una estrategia efectiva en el ambito de ventas es fundamental
para lograr los objetivos de rentabilidad, subrayando la relevancia de una

planificacion y ejecucion estratégica en la gestion de ventas.

Dominguez y Jara (2021), la investigacion se baso6 en 42 trabajadores de
la empresa, basandose en cifras. Se basaron en encuestas y un cuestionario
verificado con el coeficiente alfa de Cronbach (un estandar de fiabilidad). Sus
hallazgos, segun el estudio, sefialaron un vinculo claro y sélido entre las redes
sociales y la gestion de ventas. El estudio también hizo hincapié en la
incorporacion de las teorias de las redes sociales para mejorar las estrategias y
las politicas publicas en el mundo empresarial. Fue interesante como se
centraron tanto en aspectos cualitativos como cuantitativos. También explicaron
cOmo estas conexiones pueden ser Utiles para los gerentes. Los resultados

fueron bastante claros, pero las implicaciones son mas complejas.

3.1.3. Antecedentes Locales

Cabezas (2022), Analicé como el marketing digital se integra con la venta
de productos artesanales, utilicé cifras y no alteré ningun proceso con 103
personas para esto. Los datos recopilados fueron analizados usando el software
SPSS. Los hallazgos indicaron una relacion favorable de la ejecucion del
marketing digital y el aumento en la efectividad de la comercializacion de
artesanias, lo que lleva a la conclusion de que estas herramientas son esenciales

para potenciar las ventas de productos en el ambito artesanal.

Los investigadores Murga y Huayto (2020), realizaron un estudio detallado
en el que analizaron como el marketing digital influye en el proceso de

posicionamiento de las marcas en el mercado. Este andlisis, el cual utilizé un
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enfoque de caracter cuantitativo y adopto6 un disefio de tipo correlacional que no
involucra experimentacion, llevé a cabo una investigacion sobre una muestra
compuesta por 384 clientes. Para ello, se hizo uso de encuestas estructuradas
que permitieron recopilar informacion de manera organizada y sistematica. La
consistencia y fiabilidad del instrumento utilizado en el estudio fueron evaluadas
y medidas. Los resultados logrados desde la investigacion indican que las
practicas de marketing digital tienen un efecto favorable en la manera en que se
posiciona una marca en el mercado. Por lo tanto, se aconseja desarrollar e
implementar estrategias de marketing que estén cuidadosamente ajustadas a las
necesidades particulares y las caracteristicas Unicas de la empresa que ha sido
objeto de estudio. Esto tiene como objetivo principal mejorar y fortalecer su

trayectoria y visibilidad en el entorno competitivo del mercado.

En el estudio De La Vega y Ruiz (2021), se realizé un analisis detallado
sobre la conexion y el vinculo que hay entre las diversas técnicas de marketing
digital y el impacto que estas tienen sobre las ventas. Este estudio adopta un
enfoque aplicado y se basa en un disefio correlacional, sin experimentos. Los
investigadores seleccionaron a 117 personas que asisten habitualmente al
gimnasio (sin visitas puntuales). Todos completaron el cuestionario, previamente
revisado por expertos, y resultd ser fiable. Al realizar los célculos, encontraron
una relacién clara y sélida, lo cual indica que existe un impacto favorable entre
la utilizacién de Facebook como una herramienta dentro del marketing digital y
el incremento observado en las ventas. Esto enfatiza la importancia crucial que
tienen las redes sociales en la mejora y optimizacién de las estrategias

comerciales que implementan las empresas.
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3.2.  Marco teorico
3.2.1. Gestion de ventas

En las pequefias y medianas empresas (PYMES), los resultados de la
gestion comercial y la efectividad de las ventas, entendidas como la capacidad
de generar y gestionar clientes, tienen repercusiones significativas en la
evolucion y desarrollo a corto plazo. Una mala gestion en estas areas a menudo
conduce a debilidades en la rentabilidad, el nivel de caja y la recuperacion del
capital. El correcto funcionamiento del area de ventas, por lo tanto, es
fundamental en los negocios e impacta directamente en el ciclo de conversion,
lo que determina la rentabilidad y la reduccién del ciclo de operacion.
Actualmente, se reconoce que en las organizaciones pequefias, las ventas son

aun mas importantes que en las grandes (Analuisa et al., 2025).

Partiendo de esta premisa, el desarrollo de estrategias que permitan
controlar y mejorar la gestion comercial en el corto plazo resulta tanto o mas
importante que las que buscan adaptar la organizacién a su mercado en el largo
plazo. En estas dimensiones, los resultados de las ventas pueden considerarse
como un sintoma asociado a otros factores de funcionamiento del negocio. Asi,
los mismos sintomas de decepcionantes resultados en ventas pueden ser el
efecto de diversas causas relacionadas interdependientemente (Analuisa et al.,

2025).

Propuestas de valor

El analisis de los elementos que componen la propuesta de valor de los
productos/servicios y su adecuada definicion es clave a la hora de formular las

estrategias de ventas. Es comdn que las pymes no cuenten con una adecuada
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segmentacion de mercado, con sus respectivos posicionamientos y propuestas
de valor definidas y alineados. Cada uno de estos cuatro criterios tiene un
impacto trascendental sobre los desafios a enfrentar, y el desempefio y éxito en
ventas dependeran de cdmo se ejecutaden e implementen. La propuesta de
valor debe estar bien definida y ser diferenciada, ya que su adecuacion tiene un
impacto directo en las tasas de conversion. Este concepto engloba tanto lo que
una pyme dice como lo que hace, anticipa la experiencia que vivira el cliente al
momento de interactuar con la empresa y sienta las bases de diferenciacion

respecto a la competencia (Paez, 2022).

Una pyme con un producto o servicio de superior calidad y que no logre
transmitirlo no podr& captar clientes a tasas adecuadas. A la inversa, podria estar
ofreciendo una experiencia de bajo nivel y, si es percibida como un bajo costo,
podra captar clientes a tasas elevadas. Por ello, al momento de trabajar la
propuesta de valor deben analizarse en conjunto el producto/servicio y el precio,
ya que forman parte del mismo y el cliente los percibe en forma integrada. La
adecuada respuesta a esta pregunta demanda tener bien claro en qué se esta
ofreciendo algo diferente, qué aspectos de la experiencia aportan un valor

adicional (Paez, 2022).

Gestién del equipo comercial

Cada una de las etapas en el proceso de ventas deberia ser atendida por
un especialista en el tema que se encuentre identificado con la compafiia para
agregar valor y fomentar relaciones de largo plazo con los clientes. La creacion
y actualizaciéon de un organigrama de ventas que detalle si el equipo esta

organizado por zona geografica, mercado, tipo de producto/servicio o estrategia
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comercial dependera del modelo de negocio y de las caracteristicas del mercado.
De acuerdo con la estructura de la fuerza de ventas y el tipo de gestion que se
necesita desarrollar, se estd en condiciones de identificar la capacitacion,
motivacion y retencion de los ejecutivos comerciales. Un claro dolor en la
estrategia de marketing y ventas esta vinculado a la frustracion de lideres y
gerentes en como mantener el nivel de motivacién del equipo de ventas todos
los dias, ya que generalmente son los pagadores del costo de los malos

resultados (Marinez, 2023).

Para el desarrollo de un ciclo de ventas se puede utilizar el funnel de
conversion como modelo para identificar los pasos necesarios previamente a la
venta. Cada una de las etapas puede ser detallada junto con sus respectivos
criterios de evaluacion y recursos necesarios en un formato de board o tablero
de control simple. La respuesta a como se miden los resultados en la fuerza de
ventas pasa por el establecimiento de KPI de ventas, orientacion y ejecucion de
cada uno de los vendedores y areas de trabajo y objetivos. Al establecer como
se mide cada KPI, se generan la obligacion y el foco necesario en la ejecucion y

el cumplimiento de los objetivos (Marinez, 2023).

Procesos y herramientas

Propiciar la eficiencia y el flujo de trabajo del equipo comercial precisa la
definicion de procesos estandarizados y la implementacion de tecnologias como
los sistemas Customer Relationship Management (CRM). La estandarizacion
permite que cada vendedor sepa qué hacer, como y cuando. Integrar dicha
gestion dentro del sistema CRM, dotado de la debida capacitacion y motivacion,

garantiza su uso y efectividad. Un equipo que alimenta peridodicamente la
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plataforma genera informacion para la fijacion de metas y medicion de

resultados, la planificacién de acciones de mejora (Mufioz y Rodriguez, 2023).

Aumentar la eficiencia y permitir cierto nivel de automatizacion del trabajo
del equipo de ventas son dos objetivos que la incorporacion de tecnologia
persigue. A través de procesos estandarizados definidos, es posible garantizar
que la informacion de ventas esté siempre actualizada y que se cuente con la
informacion necesaria para asegurar resultados a corto y largo plazos. La
continuidad de la gestion depende de la definicién de las préximas acciones de
cada cliente tras esa intervencion, medida clave para saber si estd avanzando
en el ciclo de decision o demanda. La creacion de campafas de recordacion y
de apoyo a la conclusién de la compra es también una tarea que un buen uso

del CRM puede abastecer (Mufioz y Rodriguez, 2023).

Importancia

Para alinear a los colaboradores que son los vendedores o también
llamados el motor de la empresa, el cual tienen objetivos en la organizacion. Las
organizaciones suelen utilizar la gestion de ventas basados en resultados, como
el cumplimiento de metas de ventas donde definen, supervisar y evaluar el
rendimiento de los vendedores. Los directivos disefian la gestion de ventas para
los colaboradores del area de venta, con los objetivos de la organizacion,
implementando el control correspondiente en ellos con la intension de alinear a
los vendedores, para que influya un comportamiento adecuado en las

actividades del personal logrando asi resultados deseados (Malek, 2018).

Es fundamental considerar que la comercializacion y la administracion de

las ventas, aunque estan estrechamente relacionadas, no son lo mismo. Al igual
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gue otras funciones empresariales, el papel de la venta ha cambiado a lo largo
de los afios. Quiza uno de los cambios ha sido la creacion y la préactica del
marketing, esto se ha debido a los cambios en el entorno empresarial, la posicion
del marketing en el contexto empresarial y la funcién de la venta dentro del
ambito del marketing. La venta se ha profesionalizado, por ende, también la
gestién de ventas. Haciendo hincapié en la palabra gestion, cada vez mas las
personas piden que se dediquen a ejercer la administracion de ventas mediante
la planificacion, organizacion y supervision. Afios atras en el pasado se tenia la
idea de, para ser un buen jefe de ventas habria que tener una personalidad
adecuada y que su principal caracteristica de trabajo era garantizar que el
personal de ventas era eficiente vendiendo y obteniendo resultados altos,
aunque todas estas cualidades pueden ser admirables, las funciones del jefe de

ventas en la empresa moderna se han ampliado y han cambiado (Jobber, 2020).

Desempefia un papel muy importante y estratégico en la empresa, a él se
exige una aportacion, por lo tanto, es necesario familiarizarse con las técnicas
asociadas a la planificacién, incluida la previsién de ventas y la elaboracion de
presupuestos. El director de ventas también debe estar familiarizado con el
concepto de marketing para garantizar la integracion de las actividades de ventas
y marketing, las ventas Es imperativo que sean competentes en el analisis y la
orientacion de las actividades del equipo de ventas hacia la consecucion de
oportunidades comerciales mas lucrativas, dado que la gestion del personal de
ventas requiere una conciencia de los desarrollos contemporaneos en el ambito

de la gestion de recursos humanos (Jobber, 2020).
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Plan de ventas

Las empresas destinan una parte importante de sus presupuestos de
marketing a los planes de venta, ocasionando un gran impacto en referente a las
ventas que resultan atractivas para los consumidores. Los investigadores de
marketing han demostrado el desarrollo de modelos para analizar las
promociones y planes de ventas, ya que es una herramienta muy ventajosa para
analizar las promociones de ventas generando estrategias donde se analiza al

consumidor (Van Heerde y Neslin, 2017).

Tradicionalmente, la funcibn de ventas se consideraba una actividad
tactica encargada de aplicar las estrategias del departamento de marketing, sin
embargo, esta vision de la fuerza de ventas ha evolucionado hasta considerarse
una funcién estratégica en si misma, por derecho propio, desarrollando una
conceptualizacion de la estrategia de ventas como, el grado en que una empresa
se compromete con un conjunto de actividades y decisiones relativas a la
asignacion de los escasos recursos de ventas para gestionar las relaciones entre
clientes y empresa. Ahora también se habla de los clientes, ya que los
vendedores practican la segmentacion de clientes identificando grupos con
necesidades similares, determinando qué clientes encajan bien en relacién con
los productos de la empresa y qué productos ofrece la empresa de su oferta de
productos de la empresa y los tipos de productos disponibles, recordando
siempre que los vendedores pueden priorizar en funcion a su valor potencial para
la empresa mejorando su economia. Es importante recordar que los vendedores
pueden utilizar modelos de venta ajustando sus esfuerzos de venta para mejorar

las expectativas de los clientes. La estrategia de ventas, al igual que otras
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estrategias de una organizacion, es importante por su verdadero valor que
implica su correcta aplicacion, para que tenga éxito con grandes (Inyang y
Jaramillo, 2020).

El objetivo de los sistemas de control de la fuerza de negocios es influir
en las actitudes y comportamientos de vendedores, para garantizar sus objetivos
estratégicos de la empresa, deduciendo que es un sistema de control de
procedimientos de una organizacibn para supervisar, dirigir, evaluar y
compensar a los empleados, todos estos basados en los resultados de un
sistema de control en donde los directivos fijan objetivos de rendimiento
cuantificables. En un sistema de control de resultados, los vendedores suelen
tener un amplio margen para alcanzar sus objetivos de ventas (Inyang y
Jaramillo, 2020).

Planes dirigidos al consumidor

Los planes dirigidos al consumidor incluyen varias opciones de descuento
en su precio inicial incluyendo cupones, rebajas, recortes temporales de precios
son herramientas para que el usuario o publico se fije en las ofertas de
descuento. en las. Al analizar los efectos de las promociones, distinguimos entre
efectos inmediatos el efecto a medio plazo y efectos a largo, donde en ese
periodo los clientes vendran a consumir sus productos en base a estrategias de
ventas. El principal efecto y beneficio es el aumento de las ventas que se produce
en un tiempo dado de preferencia que sea corto (Van Heerde y Neslin, 2017).

Nivel de objetivos

Estrategia empresarial

El nivel de objetivos también es considerado como una estrategia

empresarial donde se resalta en competir en un sector o segmento del mercado

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

); TESIS UANCY \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

de productos, incluso es considerada como una fuente de estrategias
empresariales donde refleja la adaptacion del entorno y posicionamiento con el
fin de alcanzar un nivel elevado de desempefio. "Se identifican diversos tipos de
estrategias empresariales que delinean las formas en que las empresas
compiten en sus respectivos sectores. En este contexto, se pueden distinguir
tres estrategias empresariales factibles: los prospectores, los analizadores y los
defensores. Estas categorias se fundamentan en el ritmo de cambio que una
empresa exhibe en relacion con sus productos y mercados". Es importante
sefalar que diversos autores han mencionado y categorizado la estrategia
comercial de una empresa bajo el concepto de liderazgo en costos, centrandose
en el aprendizaje organizativo, caracterizdndose en exploracién o explotacién,
estas estrategias son de distintos tipos de valor donde describen las estrategias

de liderazgo operativo y liderazgo de producto (Yua et al., 2020).

Estrategia empresarial y gestién del marketing digital

Durante los inicios del internet ya existia el comercio online, incluso decian
que, debido a su introduce, limitaria las alternativas estratégicas de marketing
disponibles para las empresas, lo que acabaria con algunas estrategias
empresariales, también decia que la creacion del internet perjudicaria al mismo
marketing, limitando las oportunidades de estrategia competitiva a una
exclusivamente orientada hacia la reduccion de costos. Pero, por el contrario, la
aparicion del internet mejoro no solo para las estrategias si no para el mismo
marketing con la aparicion del marketing digital reforzando una serie de
estrategias empresariales genéricas, aunque estas tacticas se alinean en el

marco de estrategias empresariales y el internet (Olson et al., 2021).
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Estrategia utilizada
Estrategia de personal

A la hora de crear una estrategia de personal es posible utilizar diversos
procedimientos al mismo tiempo es necesario prestar una atencion especial al
desarrollo futuro, porque en el futuro las personas trabajaran con un mayor grado
de incertidumbre que en el pasado incluyendo tanto las condiciones internas
como las externas que afectan las actividades de la organizacién cambian, ésta
debe reflejar los cambios con flexibilidad. La estrategia de personal debe crearse
con la cooperacion adecuada por parte de los lideres. Para el desarrollo de la
estrategia de recursos humanos es la revision o el andlisis respectivamente del
estado reciente de la situacion del personal la finalidad del andlisis radica en
facilitar la comprension de los desafios relacionados con la gestion de recursos
humanos dentro de la organizacién en el futuro, ademas, identificar, clasificar y
comprender los factores esenciales, que en este ambito deben afectar
necesariamente a las decisiones estratégicas de la organizacién. Es posible
utilizar el andlisis FODA de la organizaciéon como guia metodoldgica para el
analisis del sector del area de recursos y las capacidades de la competencia,
incluso el analisis de la costumbre de la entidad. La puesta en practica de la
estrategia puede naufragar por una formulacion con pocos objetivos
estratégicos, insuficientemente en elaboracion incluso en escasa motivacién de
los empleados. Asimismo, la predisposicion de los empleados en posiciones

directivas es crucial a la identificacion de estrategias (Kempova, 2018).

Liderazgo empresarial digital

El término transformacion digital se puede encontrar en los titulos de

negocios todos los dias en linea, basicamente, significa la adaptaciéon de los
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productos, servicios, procesos y modelos de negocio de las empresas
consolidadas se adecuan a las obligaciones de un mercado mas competitivo.
Asimismo, estas organizaciones estan implementando modelos de negocio que
responden a las condiciones de un entorno digital en constante expansion. No
obstante, aunque esta transicion hacia la digitalizacion ha generado esfuerzos
considerables, esos esfuerzos aun resultan insuficientes. Es mucho mas
necesario definir cual debe ser el resultado del proceso de transformacion. El
mayor reto para todo proyecto empresarial es el tiempo y su mayor enemigo es
la indolencia organizativa e individual, que se da sobre todo en las medianas y
grandes empresas, donde bloquean los procesos de cambio, reaccionando a los
cambios donde son de maneras rapidas ya que las oportunidades son escasas,
por eso es necesario sustituir la indolencia por el impetu, desarrollando visiones
empresariales orientadas a lo digital, en las cuales se pone en tela de juicio los
modelos de negocio existentes brindando procesos proactivos (Kreutzer et al.,

2017).

Nivel de competitividad

Competitividad empresarial

Se sabe que las pequefias y medianas empresas también llamadas
pymes siempre han contribuido al crecimiento econémico y al empleo del pais
con crecientes pymes en los dltimos afos, con esta creciente demanda de
empresas las pymes se ven obligadas a mirar mas alla del mercado nacional y
una de las dimensiones importantes para que las empresas crezcan es la
internacionalizacién, cuando una empresa ya sea mediana o0 pequefia se

aventura al mundo internacional, se ven obligadas a afrontar retos y
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oportunidades que cuestiones al mercado y al publico hacia donde es dirigido
incluso superando las barreras de mercado como uno de los retos que enfrenta.
Las PYME mientras consideran el apoyo gubernamental deberdn sostener su
negocio en el mercado internacional y para ello necesitaran ciertos factores
determinantes, como la competencia empresarial, que es la capacidad interna y
especifica que las empresas deben cumplir incluso sus propios objetivos fijados

por la organizacion (Ibrahim et al., 2016).

3.2.2. Redes sociales

Abarcando desde interacciones superficiales hasta conexiones
profundas. “El analisis de redes sociales constituye un fundamento esencial para
comprender las relaciones interpersonales, lo que subraya su relevancia, ya que
se origina a partir de relaciones consideradas significativas.” El estudio de redes
sociales forma parte de las relaciones formales e informales para que se
entienda y se facilite los flujos que unen a las unidades que interacttan, es decir,
quién conoce a la informacién y a los conocimientos es la comunicacion e

informacion (Serrat y Serrat, 2017).

Visibilidad en la red social

Las plataformas de redes sociales han evolucionado hasta convertirse en
una tendencia grandiosa para todo el mundo, debido a la naturaleza de los datos
privados disponibles en la red, la adquisicién de conjuntos de datos no es una
tarea facil. Existe varios generadores de trafico de redes sociales, donde se
caracterizan por la facilidad de uso y flexibilidad, donde se sigue respetando la

privacidad. Las redes sociales en linea se utilizan actualmente de forma masiva
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utilizadas en Internet donde permite a los usuarios crear comunidades virtuales
y compartir informacion sobre su vida, noticias o acontecimientos, como un
ejemplo claro tenemos a Facebook que surgié en 2007 y cuenta ya con mil
millones de usuarios, de los cuales 700 millones se conectan a la web al menos
una vez al dia. Como vemos cada evento social define un plan de comunicacién
a través del internet. La mayoria de los servicios de internet mejoran la
experiencia de los usuarios afadiendo funciones sociales para difundir
rapidamente contenidos interesantes. Las empresas también invierten para
promocionar nuevos productos o atraer a nuevos clientes, ya que es una red

orientada a lo social (Cheng et al., 2008).

La carga de trabajo de la red es una caracteristica esencial que se debe
tenerse en cuenta al modelar o simular nuevos mecanismos o protocolos para el
mismo internet, el trafico global de internet y de hecho la plataforma Facebook,
Twitter y Linkedin se encuentran entre los diez sitios web mas visitados de
Internet, por tanto, es esencial incluir caracteristicas sociales en el modelo de
trafico de red. Existen varios generadores de traficos sociales en el internet, pero
uno de los principales es el Sonetor, que calcula estadisticamente la
participacion de los usuarios en las plataformas de redes sociales, este
generador extrae parametros de estudios de medicion de redes sociales,
permitiendo generar secuencias de las actividades de los usuarios, también es
capaz de capturar efectos tradicionales observados en Internet, como la
popularidad masiva de contenidos en un periodo breve de tiempo. Hasta donde
se sabe el generador de tréfico llamado Sonetor es la primera herramienta que
genera trafico de redes sociales, reflejando con precision la interaccion de los

usuarios en una red social (Cheng et al., 2008).

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

*- TESIS UANCV 2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Alcance en ventas
Propuesta de valor al cliente para el comercio electronico

Se define como todos los aspectos de los procesos empresariales del
mercado, toda esta posibilidad brindada por el Internet. EI comercio electronico
se esté convirtiendo rdpidamente en un medio viable donde se realiza negocios,
como demuestran las enormes cantidades de dinero gastados en la internet. El
comercio electrénico es una plataforma basada en el internet donde gana mas
quien tiene popularidad y es cada vez mas crucial para facilitar y llevar a cabo
una variedad de transacciones econémicas en linea, incluso es considerado un
conjunto dindmico de tecnologias, a través de las cuales las aplicaciones y
negocios se trasladan radicalmente a la forma digital todo a través de la internet

(Mohd et al., 2019).
Valor percibido por el cliente en el comercio electrénico

El cliente es el principal impulsor de la ventaja competitiva en el entorno
de las compras por internet, desde el afio dos mil, los usuarios de internet que
buscan un producto o compran en linea se han multiplicado, dando como
resultado dos tipos de valor percibido en las compras en linea, como son el valor
utilitario y el valor experiencial, donde el valor utilitario es relevante para los
comportamientos de compra racionales y orientados a objetivos eficientemente,
mientras que el valor experiencial es mas subjetivo y personal, surgiendo el juego

de la experiencia de compra (Mohd et al., 2019).
Recomendacién

Confianza de los consumidores en las recomendaciones de marcas

generadas por los usuarios en Facebook
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En el contexto participativo, las empresas ya no son las Unicas fuente de
comunicacion que esta ligadamente relacionadas con la marca, por la aparicion
de los contenidos generados por los usuarios, todo esto han provocado un
cambio de paradigma, respecto a las redes sociales y al internet; Este cambio
interioriza los reclamos de marca generados por las empresas y los
consumidores ya no consideran dignos de confianza, por eso los mismos
usuarios se esta convirtiendo cada vez mas en una nueva forma de
comunicacién de marca y sobre la investigacion sobre la confianza en las
sugerencias de marca elaboradas por los usuarios confianza en las sugerencias
de marca elaboradas por los usuarios. sigue siendo escasa. En un entorno
respecto al internet es probable que se eviten las practicas de comunicacion
tradicionales ya que por medio de la red informatica no es necesario estar de
manera fisica para hacer comercio o conversar de temas sociales, mas bien
buscan fuentes alternativas de informacion sobre este tema, donde procede a
qgue las marcas sean influenciadas por los usuarios con tan solo visitando las

redes sociales (Chari et al., 2016).

Tiempo pasado en sitios de redes sociales y bienestar psicolégico

Establecer un perfil publico o semipublico dentro de un sistema
restringido, en el cual se organiza un conjunto de usuarios con los cuales se
mantiene una relacion de intercambio conexiones de los demas teniendo un
impacto sin precedentes en la sociedad, no s6lo porque cuentan con miles de
millones de usuarios, sino también le dedican mucho tiempo, por ejemplo,
Facebook tiene mil millones de usuarios y aproximadamente el mayor tiempo
paran en linea donde se dedican exclusivamente a las redes sociales. Se han

llevado a cabo mudltiples investigaciones para examinar la conexiéon entre el
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maneja de los medios sociales y sus correlaciones. Un tema de gran interés en
este contexto es la relacion entre la duracién del tiempo dedicado a las redes
sociales y sus diversas implicaciones para el bienestar psicolégico. Estas
investigaciones buscan explorar a fondo las consecuencias practicas asociadas
con este fendmeno. Desde una perspectiva analitica, se han formulado modelos
tedricos para elucid simultaneamente la conexion entre el empleo de las redes

sociales y el bienestar psicolégico (Huang, 2017).

3.3. Marco conceptual

Comercio electrénico

Este entorno digital se configura como un espacio fundamental para el
desarrollo estratégico de la empresa, permitiéndole no solo adaptarse a los
cambios constantes del mercado, sino también prosperar en un contexto cada
vez mas competitivo. En este espacio digital, la principal meta es asegurar la
satisfaccion del consumidor a través de la implementacion de soluciones
personalizadas y eficientes, las cuales responden directamente a sus
necesidades y expectativas. Este entorno, ademas de ser una plataforma de
innovacion estratégica, abarca diversos aspectos operacionales del marketing,
integrando todas las areas de la empresa de manera fluida y coherente. El
marketing, en este sentido, se convierte en una herramienta integral que no solo
busca promover productos y servicios, sino también generar una conexion
auténtica con el consumidor. A través de las herramientas digitales, la empresa
puede interactuar de manera mas dinamica y personalizada, ajustando sus

estrategias en tiempo real y alinedndose con las preferencias cambiantes de su
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publico objetivo, sino que también permite una mayor segmentacion de

mercados, lo cual fortalece las campafias de marketing.

Ademas, este entorno digital posibilita una confrontacion directa entre la
empresay su publico, lo que, en el contexto de un mundo globalizado, se traduce
en una interaccion constante con clientes de diferentes partes del mundo. La
capacidad de las empresas para llegar a audiencias globales y gestionar
relaciones transnacionales se ve potenciada por la tecnologia, que permite una
comunicacién mas directa, rapida y efectiva. En este sentido, el mercado
globalizado presenta desafios, como la competencia internacional, pero también
abre la puerta a nuevas oportunidades de expansién y crecimiento. El entorno
digital no solo transforma la forma en que las empresas operan, sino que redefine
la relacion con los consumidores, haciéndola mas interactiva, personalizada y
eficiente. Esta interaccién continua en el marco de un mundo globalizado exige
de las empresas una constante actualizacion de sus estrategias, asi como un
compromiso con la innovacién y la adaptabilidad para mantenerse competitivas

en un mercado dinamico y diverso.

Conexién de redes sociales

Este proceso, conocido también como "tejer la red", se refiere a la
creacion de vinculos y relaciones entre diferentes actores a través del
intercambio y la colaboracion de experiencias. En este contexto, se busca
establecer una conexion significativa y duradera, basada en un tema comun o
en intereses compartidos. A través de este entramado, empresas, individuos y
organizaciones pueden formar una red dinamica que no solo facilita la

comunicacion y el intercambio de conocimientos, sino que también permite que
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cada uno de los miembros acceda y se conecte con mundos previamente
establecidos y, en muchos casos, con otros mundos que de otra manera serian
inaccesibles. Este concepto de red no se limita Unicamente a la idea de
establecer contacto, sino que va mas alla, ya que fomenta una interaccion fluida
y continua entre los participantes, en la que todos pueden tanto aportar como
recibir. Las redes son plataformas abiertas que ofrecen la oportunidad de entrar
y salir de diferentes ecosistemas, lo que favorece la creacion de nuevas
oportunidades de colaboracién, negocio y aprendizaje. En lugar de funcionar de
manera aislada, estas redes permiten que los involucrados puedan interactuar
con distintos sectores o grupos, lo que amplia el alcance de su influencia y

potencia su capacidad de adaptacion en un entorno cada vez mas globalizado.

A través de este proceso, las conexiones no solo enriquecen las
perspectivas y habilidades de los participantes, sino que también generan un
intercambio constante que permite a las empresas, personas u organizaciones
superar barreras tradicionales. Esta red, por lo tanto, se convierte en un punto
de convergencia donde las ideas, los recursos y las oportunidades fluyen de
manera constante, facilitando la innovacion y el crecimiento mutuo. Ademas, con
el acceso a mundos previamente conectados a otros, se abren nuevas
posibilidades para la exploracion de mercados y la expansion de fronteras, lo

que propicia un desarrollo mas inclusivo y colaborativo en diversos ambitos.

Corporativo branding

Para alcanzar el éxito y el crecimiento sostenible de las empresas, no
basta unicamente con ofrecer productos de calidad; es esencial también brindar

un trato amable y respetuoso a las personas, ya sean clientes, empleados o
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socios comerciales. En un entorno empresarial altamente competitivo, las
relaciones humanas juegan un papel fundamental, ya que el trato adecuado y el
respeto mutuo fomentan la lealtad y la confianza, elementos clave para la
permanenciay el posicionamiento de la marca. Sin embargo, uno de los factores
mas cruciales en el desarrollo de una empresa es la capacidad de lograr que su
marca sea facilmente reconocible y memorable en la mente de los consumidores.
Este proceso de construir una identidad solida y perdurable en el mercado es lo

que se conoce como branding corporativo.

El branding no solo implica la creacion de un logotipo atractivo 0 un
eslogan llamativo, sino que se refiere a una estrategia integral que busca
construir una imagen coherente, auténtica y distintiva de la empresa. A través de
esta estrategia, las empresas logran diferenciarse de la competencia,
estableciendo una conexién emocional con su audiencia. El branding corporativo
se enfoca en crear una relacién sélida entre la empresa y sus clientes, que
trascienda el simple acto de compra para convertirse en una experiencia que se

asocie con valores, calidad, confianza y compromiso.

Este proceso de recordar y asociar el nombre de la marca con una
experiencia positiva es esencial para la fidelizaciéon del cliente. Ademas, un
branding efectivo contribuye a que la empresa sea percibida como confiable,
estable y profesional, lo cual es indispensable para generar una imagen positiva

en el largo plazo.

Flexibilidad

El término "estiramiento” puede interpretarse como una accion estratégica

que implica un fuerte respaldo y compromiso hacia tres factores fundamentales,
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los cuales son esenciales para la superacion de desafios en el mercado. Estos
tres factores clave son el componente econdmico, el componente fisico y el
componente social de construccion, gestionar inversiones y mantener la
rentabilidad en tiempos de incertidumbre. La fortaleza econdmica es crucial para
asegurar que la empresa pueda mantener sus operaciones y continuar

creciendo, incluso en periodos de adversidad.

El componente fisico hace referencia a la infraestructura y los activos
tangibles de la empresa, tales como instalaciones, maquinaria, tecnologia y
equipos. La adaptabilidad y la eficiencia en el uso de estos recursos son vitales
para mantener una operacion fluida, reduciendo costos innecesarios Yy
maximizando el rendimiento durante una crisis. Finalmente, el componente de
construccion social se refiere a la creacién de redes, relaciones y el capital
humano dentro de la organizacion y con sus socios, clientes y comunidades. La
solidaridad, la colaboracion y el sentido de pertenencia son esenciales para
enfrentar colectivamente las dificultades. Esta red de apoyo social fortalece la
resiliencia organizacional y fomenta la cooperacién entre todos los actores
involucrados, ayudando a superar las crisis de manera mas eficaz. La
combinacion de factores econémicos, fisicos y sociales crea una base solida
para que las empresas superen tiempos dificiles y superen las dificultades del
mercado. Combinar estos factores funciona mejor. Ayuda a las empresas a
mantenerse a flote durante las crisis. Mejor aun, puede impulsarlas, para que no
sobrevivan con dificultades. Al contrario, emergen fortalecidas y siguen

creciendo durante afos.
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Gubernamental

Se entiende como la administracion y gestion publica, un proceso
fundamental que se lleva a cabo en el &mbito gubernamental. Tomar decisiones
no es lo Unico que importa aqui. Implementar planes y normas determina el buen
funcionamiento de las instituciones publicas. La gestion publica abarca muchos
aspectos, como planificar proyectos, llevarlos a cabo, supervisar los recursos y
asegurar que la ayuda llegue donde se necesita. La administracion publica
también contribuye al mejor funcionamiento de los organismos
gubernamentales. Mediante una gestidén inteligente, las personas pueden
optimizar los procesos, aprovechar al maximo sus recursos y mantener la
transparencia y la honestidad. Este tipo de gestion influye directamente en el
desarrollo y bienestar de la comunidad, pues asegura que los servicios publicos

sean accesibles, equitativos y de calidad.

Asimismo, la administracion publica es esencial para enfrentar los
desafios sociales, econémicos y politicos del pais. Los gobiernos, mediante una
gestion eficiente, pueden promover politicas publicas que respondan a las
necesidades de la poblacién, favoreciendo el progreso y la justicia social. Es un
ejercicio continuo de planificacion, implementacién y evaluacion, que requiere de
una constante adaptacion a las circunstancias cambiantes del entorno. La
gestion publica no se limita a la gestion de recursos. Tiene mucho que ver con el
desarrollo institucional y la atencion a la ciudadania. Ese impulso impulsa el
trabajo de los grupos gubernamentales y les ayuda a crecer para que puedan

satisfacer las necesidades de la gente.
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Informético

En la actualidad, la sociedad se encuentra inmersa en un entorno digital
donde la interaccién ocurre de manera virtual dentro del ciberespacio. Las
personas utilizan internet para realizar diversas tareas, desde trabajar y hacer
negocios hasta investigar, aprender y comunicarse. La conectividad global ha
permitido que el ciberespacio sea un punto de encuentro para individuos,
empresas y organizaciones, facilitando el acceso a un abanico casi infinito de
informacion y recursos. La caracteristica mas destacada del ciberespacio es la
ilimitada cantidad de datos que estadn disponibles al alcance de todos. La
informacion es tan vasta y diversa que, gracias a las mdultiples plataformas,
motores de busqueda y redes sociales, cualquier persona con acceso a internet
puede explorar practicamente cualquier tema de interés, desde el conocimiento
mas especializado hasta las noticias mas actuales. Este acceso democrético a
la informacion ha transformado la forma en que nos educamos, nos relacionamos

y participamos en actividades econOmicas y sociales.

Ademas, el ciberespacio ha abierto nuevas oportunidades para la
globalizacion, permitiendo que las personas conecten de manera instantanea
con individuos y mercados de todo el mundo. Las barreras geograficas y
temporales han desaparecido en gran medida, creando un entorno mas
interconectado y accesible. Por tanto, la informacion proporcionada en este
espacio no solo es vasta, sino también continua y dindmica, lo que permite a los
usuarios mantenerse al dia con las ultimas tendencias, investigaciones y
desarrollos. El ciberespacio no solo ha transformado la manera en que
interactuamos y realizamos nuestras actividades diarias, sino que ha redefinido

las fronteras del conocimiento, poniendo a disposicion de todos una cantidad
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practicamente infinita de informacion que esta constantemente evolucionando y

gue impacta de manera directa en todos los aspectos de nuestra vida.

Paradigma

Un concepto puede reemplazar otro, pero aun asi cumplir con la misma
funcién esencial, aunque es cierto que este aprendizaje puede tener limitaciones.
Sin embargo, el acceso a internet en un mundo virtual ha demostrado ser una
herramienta que puede mejorar significativamente este proceso de aprendizaje.
En el ambito digital, el internet se ha convertido en un medio indispensable para
la transmision de conocimiento, permitiendo que las personas accedan a una
vasta cantidad de recursos y materiales educativos en cualquier momento y
lugar. Aunque existen ciertas restricciones en cuanto a la profundidad y calidad
de la informacion disponible en linea, el uso del internet en un entorno virtual
facilita un aprendizaje mas accesible y flexible. Este acceso proporciona una
gran ventaja, especialmente en un mundo donde las limitaciones fisicas o

geograficas ya no son barreras para el conocimiento.

El aprendizaje virtual a través del internet ofrece una plataforma en la que
las personas pueden aprender a su propio ritmo, adaptando el proceso a sus
necesidades y horarios. Ademas, el mundo virtual permite una interaccion
dinamica entre estudiantes y educadores, a través de herramientas como foros,
videos, webinars, y otras formas de comunicacion en linea, que enriquecen la
experiencia educativa. Si bien es cierto que el aprendizaje en linea tiene
limitaciones, como la falta de interaccion cara a cara o la dependencia de
dispositivos tecnoldgicos, su impacto sigue siendo profundo, ya que facilita una

educaciéon mas inclusiva, extendida y diversa, al alcance de todos. Aunque el
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aprendizaje a través de internet en un mundo virtual puede tener ciertas
restricciones, también ofrece un sinfin de oportunidades para mejorar la
comprension y el acceso al conocimiento. Asi, en un entorno cada vez mas
conectado, el uso del internet sigue siendo un motor esencial para la educacion,
ampliando horizontes y ofreciendo nuevas formas de aprendizaje que benefician

a millones de personas alrededor del mundo.

Popularidad

La fama de una persona o una cosa se refiere al reconocimiento y la
notoriedad que adquieren debido a sus cualidades, caracteristicas o atributos
gue los distinguen de otros. Esta fama no solo se basa en la percepcion publica,
sino también en la influencia que generan a través de sus acciones, habilidades
o el impacto que tienen en su entorno. Las redes sociales influyen en como las
personas construyen y fortalecen su reputacion. Son el principal medio para
compartir noticias, opiniones y practicamente cualquier tipo de contenido, por lo
gue cualquier persona activa en ellas multiplica su alcance. Tomemos como
ejemplo Facebook y WhatsApp. Son lideres en conectar personas y garantizar
su presencia en linea. Ambas permiten hablar con cualquier persona, en
cualquier lugar, rapidamente. Pero hay mas. Estas aplicaciones ayudan a las
personas a unirse en grupos, intercambiar ideas e impulsar las marcas o incluso
a si mismas. Facebook se siente como el lugar predilecto para publicar
recuerdos, historias y momentos importantes. WhatsApp, es la red de mensajeria

de todos. Funciona para chatear con amigos y también para impulsar el negocio.

A través de estas plataformas, las personas pueden ganar visibilidad y

reconocimiento a una escala global, creando una conexién directa con su
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audiencia o seguidores. Este fendmeno ha dado lugar a la llamada "fama digital”,
donde la presencia en redes sociales se traduce en influencia, ya sea para
promover productos, ideas o incluso causas sociales. Ser famoso en redes
sociales no se trata solo de cuantos seguidores 0 "me gusta" consigas. Lo que
realmente importa es la calidad de tus publicaciones y el impacto que generan.
La fama en linea se siente diferente ahora, sobre todo porque las plataformas
sociales ofrecen a todos la oportunidad de compartir ideas y hacerse un nombre.
Las redes sociales cambiaron las reglas del juego. Plataformas como Facebook
y WhatsApp, junto con otras redes emergentes, permiten que las personas y
marcas amplifiquen su presencia y alcancen un nivel de notoriedad mucho mas

amplio y accesible que nunca antes.

Psicologia

El objetivo de este tema se origina en el campo de la psicologia, estas
plataformas, que son omnipresentes en la sociedad actual, tienen una gran
repercusion en diversos aspectos, el uso excesivo de las redes sociales se
vincula frecuentemente con la rentabilidad y la promocién de productos o
servicios, pues permiten llegar a un amplio publico y generar interacciones con
los consumidores. Sin embargo, cuando se enfoca el uso de estas plataformas
hacia personas, especialmente estudiantes o menores de edad, se presentan
problemas distintos. El abuso y el uso desmedido de las redes sociales pueden
generar consecuencias negativas para las personas mas jovenes, quienes a
menudo priorizan las aplicaciones sociales sobre otras actividades importantes
como el estudio o el desarrollo personal. Este fendmeno podria dar lugar a una
tendencia de desgano o desinterés hacia tareas académicas o de aprendizaje,

ya que las redes sociales brindan una gratificacion inmediata y constante, lo que
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puede llevar a una dependencia psicolégica. A medida que los jovenes se
sumergen mas en estas plataformas, pierden foco en sus responsabilidades y
metas a largo plazo, lo que podria afectar su rendimiento académico y su

bienestar general.

Es crucial que el uso de las redes sociales se controle, especialmente en
los casos de los mas jévenes. De no gestionarse adecuadamente, los efectos de
este abuso pueden ser severos y de largo alcance. Pasar demasiado tiempo en
las redes sociales puede trastornarte la mente. Problemas como la ansiedad, la
depresion e incluso sentirse mal consigo mismo surgen constantemente porque
la gente se compara constantemente con los demas en linea. Lo vemos por
todas partes. Y cuando pasar tiempo en linea se vuelve demasiado tiempo, los
nifios pierden amistades cara a cara. Mientras que las redes sociales ofrecen
grandes beneficios en términos de marketing y comunicacion para las empresas,
su uso descontrolado en personas jovenes puede tener efectos perjudiciales
significativos. Por ello, es esencial implementar estrategias de control y
educacién sobre el uso responsable de estas plataformas, para minimizar sus
posibles consecuencias y asegurar que los individuos, especialmente los
menores de edad, mantengan un equilibrio saludable entre sus actividades en

linea y sus responsabilidades fuera de la red.
Red

La comunicacion, en su esencia, tiene como principal propésito la gestion
y el aprovechamiento de las redes sociales, las cuales estan estrechamente
relacionadas con el uso del internet. Al ser empleadas por millones de personas
alrededor del mundo, las redes sociales crean una red vasta y compleja que

conecta a individuos, comunidades y organizaciones en tiempo real, sin importar
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las barreras geogréficas. Este entorno digital interconectado permite la
circulacion de informacion de manera instantdnea y fluida, lo que ha
transformado la forma en que nos relacionamos, aprendemos y trabajamos. El
uso de estas plataformas es amplio y diverso, ya que las redes sociales no solo
se emplean para compartir pensamientos y opiniones, sino que también sirven
para difundir noticias, promocionar productos, establecer conexiones
profesionales, crear comunidades de apoyo, y mucho méas. Sin embargo, el
objetivo central de estas redes sigue siendo el mismo: sin importar su ubicacién
0 su nivel de acceso a recursos, pueda acceder, generar y compartir contenido

de manera libre y directa.

El impacto de las redes sociales es tan amplio que, a través de ellas, la
informacion se distribuye a una velocidad sin precedentes, lo que permite una
comunicacion global instantdnea. Este fendmeno ha tenido efectos significativos
en la forma en que las personas consumen informacién y se relacionan entre si.
Las redes sociales han democratizado el acceso al conocimiento, dando voz a
quienes antes no podian expresarse en los medios tradicionales, mientras que
al mismo tiempo, han creado nuevas oportunidades para el marketing, la

educacion, la politica y otros campos
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CAPITULO IV
HIPOTESIS
4.1. Hipétesis general

Existe relacion significativa entre la gestion de ventas y las redes sociales

en las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave, 2023
4.2. Hipotesis especificas

Existe relacion significativa entre las redes sociales y el plan de ventas de

las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave

Existe relacion significativa entre las redes sociales y el nivel de objetivos

de las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave

Existe relacion significativa entre las redes sociales y la estrategia
utilizada en las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de

llave

Existe relacion significativa entre las redes sociales y el nivel de
competitividad de las empresas dedicadas a la venta de motocicletas de la

ciudad de llave.
4.3. Variables

Variable 1: Gestion de ventas

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Variable 2: Redes sociales

4.4. Operacionalizacion de variables
La tabla se muestra las variables con sus respectivas dimensiones e
indicadores.

Tabla 1

Operacionalizacion de variables

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES
Planificacion anual
Plan de ventas Planificaciéon de actividades
Documentacion de ventas
Objetivos empresariales
Gestionde  objetivos  Cumplimiento laboral del personal
ventas Eflplenc!a en la planlfl.cauon
(Jobber, _ Ewde;r_mla_d,e estrategias
2020). Est.r.ategla Identificacion de personal en la
utilizada empresa
Liderazgo empresarial
Competitividad empresarial
Importancia de la gestion de venta
Comprobacion de la competitividad
Numero de seguidores
Trafico de la red social
Visibilidad Numero de fans
Numero de visualizaciones de
contenido
Percepcion de la propuesta de valor
Ventas cerradas a través de la red
social

Nivel de

Nivel de
competitividad

Redes Alcance en

sociales ventas :
Ventas que se deriven de las
(Serraty

acciones online
Serrat, —
2017). Recorda_mon de la marca 3
Probabilidades de recomendacion de
la marca
Tiempo de permanecia en la red
social
Numero de suscriptores
NUumeros de comentarios
Numero de publicaciones en el muro
Nota. Elaboracion propia con informacion del procesamiento en SPSS

Recomendacion
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

5.1. Enfoque de lainvestigacién

Tiene un enfoque cuantitativo, dado que emplea técnicas numerales para
la recoleccion de datos y posteriormente presenta los hallazgos a través de
porcentajes, tablas y graficos. La finalidad de esta técnica es proporcionar a los
investigadores una comprension general de la envergadura del fendbmeno en

cuestion (Hernandez y Mendoza, 2018).
5.2. Método aplicado a la investigacion

El enfoque metodologico adoptado es el método hipotético-deductivo, el
cual se inicia con la formulacién de principios universales que tratan el tema de
manera general, permitiendo una exploracion progresiva mas detallada de estos
principios, y se fundamenta en las hipotesis planteadas (Hernandez y Mendoza,
2018). De este modo, se obtiene una perspectiva particular del ambito de

investigacion y se alcanzan los resultados esperados.
5.3. Tipo deinvestigacion

Es aplicada porgue se refiere a la generacion de conocimientos tedricos
de una determinada variable de estudio, pues se aplicara el proyecto

previamente desarrollado.
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5.4. Nivel de investigacién

Esta investigacion se enmarca en el grupo de estudios correlacionales.
Explora como se relacionan dos cosas diferentes en un contexto determinado.
El objetivo principal es determinar si existe algun vinculo y, de ser asi, su solidez.,
gue son susceptibles de ser cuantificadas, y esto se lleva a cabo dentro de un
grupo particular de individuos que constituye una poblacion especifica

(Hernandez y Mendoza, 2018).
5.5. Disefio de investigacion

Se clasifica como un disefio no experimental, dado que tiene como
objetivo analizar y describir las caracteristicas de lo existente, asi como los
mecanismos de funcionamiento y las interrelaciones con otros fenémenos, sin
requerir la manipulacion o el control de variables. En cambio, se orienta hacia
una representacion precisa de la variable en cuestion, evitando cualquier
intervencién directa en su naturaleza. Este enfoque de disefio facilita la obtencion
de datos significativos que contribuyen a la comprensién de una situacion,

fendbmeno o concepto dentro de un contexto real (Hernandez y Mendoza, 2018).

5.6. Poblacién y muestra

5.6.1. Poblacién

La poblacién se define como el grupo de sujetos o elementos que tienen
con un juicio especifico, sobre los cuales se busca concretar los resultados. Dado
que, es esencial que la poblacién seleccionada esté directamente dada en
funcién de los atributos y caracteristicas de los individuos o elementos que la
constituyen (Hernandez y Mendoza, 2018). Para esta investigacion, se considera

una poblacién de 90 clientes.
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5.6.2. Muestra

Se tomara un muestreo censal, es una muestra inferior a 100, por tanto,

se tomara una muestra a los 90 clientes.

5.7. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

5.7.1. Técnica

El plan es usar una encuesta. Esta configurada de forma que funcione

para el grupo seleccionado.
5.7.2. Instrumento

Se eligio el cuestionario como herramienta de recaudacion de datos que
esta disefiado en funcion de las siete dimensiones de la investigacion y sera

evaluado utilizando una escala Likert de cinco niveles.

Para la variable gestién de ventas se adapt6 el cuestionario creador por
Rojas (2017) con 12 items y para la variable redes sociales se adaptd el

cuestionario creado por Arcila (2020) que cuenta con 13 items.

5.8. Confiablidad y Validez del instrumento

5.8.1. Confiabilidad

Para comprobar la fiabilidad de la herramienta elegida, utilicé el método
Alfa de Cronbach (puntuacion de 0,938). Este método analiza la variacion de

cada elemento.
5.8.2. Validez

Si bien el instrumento fundamental fue previamente evaluado por
especialistas, las adaptaciones realizadas a través de estas revisiones también

seran validadas mediante la opinidon de conocedores.
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5.9. Procedimiento de tratamiento de datos

Tras validar el instrumento, el equipo lo distribuye a un grupo
seleccionado. Esto inicia el proceso y crea la base de datos. Luego, analizan los
nameros y las estadisticas. Una vez hecho esto, revisan los resultados y deciden
qué consejo dar a continuacién. Creo que esto ayuda a comprender mejor el

proceso.
5.10. Disefo de contrastaciéon de hipotesis

Empiece por recopilar datos. Compruebe si los nUumeros parecen
regulares o algo aleatorios. Si hay menos de 50 puntos de datos, utilice la prueba
de Shapiro-Wilk (Galindo-Dom). Entonces, elijja la prueba de Kolmogorov-

Smirnov. SPSS facilita el andlisis de todos los nUmeros.

Este estudio se realizé con 90 clientes de un taller de motocicletas en
llave. Por lo tanto, los investigadores optaron por la prueba de Kolmogorov-

Smirnov (la muestra fue mayor de 50).

Tabla 2

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico gl Sig.
VAR1 ,164 90 ,000 ,845 90 ,000
VAR2 ,218 90 ,000 ,749 90 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota. Elaboracion propia con informacién del procesamiento en SPSS

5.10.1. Hipotesis general
a) Plantear la hipotesis
Hipo6tesis Nula HO: No existe relacion significativa entre la gestion de
ventas y las redes sociales en las empresas dedicadas a la venta de

motocicletas de la ciudad de llave, 2023.
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Hipotesis Alterna H1: Existe relacion significativa entre la gestion de
ventas y las redes sociales en las empresas dedicadas a la venta de
motocicletas de la ciudad de llave, 2023.

b) Establecer el nivel de significancia
a=0.05=5%

c) Prueba estadistica
Los datos no parecen estar distribuidos de forma normal. Por lo tanto,

opté por una prueba no paramétrica Tau b de Kendall para el analisis.

d) Criterio de decision

Si p-valor (Sig.) < 0.05 se rechaza la Ho.

e) Decisidén y conclusion estadistica

Tabla 3
Prueba de hipotesis general
VAR1 VAR2
Tau b de GESTION Sig. (bilateral) . ,000
Kendall DE VTAS
N 90 90
Sig. (bilateral) ,000 .
REDES N 90 90

SOC.
Nota. Informacion statisc SPSS

Interpretacion:

En la tabla nimero 3, se puede observar que el valor del p-valor, que
se indica como Sig., es de 0.000. Este valor es notablemente menos
al nivel de significancia establecido, que es de 0.05 (es decir, 0.000
es menor que 0.05). Dado que, la conclusion es apropiado rechazar
la hipdtesis nula, a la que nos referimos como Ho, y en su lugar se
aceptara la hipotesis alternativa, conocida como H1, teniendo en

cuenta un margen de error del 5%.
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5.10.2. Hipotesis especifica 1

a) Plantear la hipotesis

Hipotesis Nula HO: No existe relacion significativa entre las redes

sociales y el plan de ventas de las empresas dedicadas a la venta de

motocicletas de la ciudad de llave.

Hipotesis Alterna H1: Existe relacion significativa entre las redes

sociales y el plan de ventas de las empresas dedicadas a la venta de

motocicletas de la ciudad de llave.
b) Establecer el nivel de significancia
a=0.05=5%

c) Prueba estadistica

La comprobacion de normalidad muestra que los datos no siguen una

distribucién normal. Por lo tanto, opté por la prueba Tau b de Kendall,

la prueba no paramétrica para el andlisis.
d) Criterio de decision

Si p-valor (Sig.) < 0.05 se rechaza la Ho.
e) Decision y conclusion estadistica

Tabla 4

Prueba de hipotesis especifica 1

REDES PLAN DE
SOC VTAS
Tau b de REDES Sig. (bilateral) . ,000
Kendall SOCIAL N 90 90
Sig. (bilateral) ,000 .
PLANDE N 90 90

VTAS

Nota. Informacioén statisc SPSS
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Interpretacion:

Observe la Tabla 4. El valor p (indicado como significativo) se sitla
en 0,000. Muy por debajo del limite de corte de 0,05, ¢verdad?
(Basicamente, 0,000 supera a 0,05). Esto significa que descartamos
la hipétesis nula, Ho. La alternativa H1 es la ganadora. Todo esto con

un error del 5 %.

5.10.3. Hipotesis especifica 2

a) Plantear la hipotesis

Hipdtesis Nula HO: No existe relacion significativa entre las redes
sociales y el nivel de objetivos de las empresas dedicadas a la venta

de motocicletas de la ciudad de llave.

Hipdtesis Alterna H1: Existe relacién significativa entre las redes
sociales y el nivel de objetivos de las empresas dedicadas a la venta

de motocicletas de la ciudad de llave.

b) Establecer el nivel de significancia

a=0.05=5%

c) Prueba estadistica

La prueba de normalidad mostré que los datos no siguen una curva
normal. Por lo tanto, para el analisis, opté por la prueba Tau b de

Kendall, una prueba no paramétrica.

d) Criterio de decision

Si p-valor (Sig.) < 0.05 se rechaza la Ho.
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e) Decisiony conclusion estadistica
Tabla 5

Prueba de hipotesis especifica 2

REDES OBJETIVO

SOC S
Tau b de REDES  Sig. (bilateral) . ,000
Kendall SOC N 90 90
Sig. (bilateral) ,000 .
OBJETIV N 90 90

OS
Nota. Informacion statisc SPSS

Interpretacion:
La Tabla 5 muestra un valor p (Sig.) de 0,000. Muy por debajo de 0,05.
Por lo tanto, 0,000 reduce el nivel de significancia (0,000 < 0,05). Esto
lleva a descartar la hipotesis nula (Ho) y a mantener la alternativa (H1),
manteniendo un margen de error del 5 %.
5.10.4. Hipotesis especifica 3

a) Plantear la hipotesis
Hipdtesis Nula HO: No existe relacion significativa entre las redes
sociales y la estrategia utilizada en las empresas dedicadas a la venta
de motocicletas de la ciudad de llave.
Hipotesis Alterna H1: Existe relacion significativa entre las redes
sociales y la estrategia utilizada en las empresas dedicadas a la venta
de motocicletas de la ciudad de llave

b) Establecer el nivel de significancia

a=0.05=5%
c) Prueba estadistica

Resulta que no siguen la distribucion normal. Asi que opté por la
prueba Tau b de Kendall, una prueba no paramétrica, para realizar

el andlisis.
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d) Criterio de decision
Si p-valor (Sig.) < 0.05 se rechaza la Ho.
e) Decisién y conclusion estadistica

Tabla 6

Prueba de hipétesis especifica 3

REDES ESTRATE

SOC GIAS
Tau b de REDES  Sig. (bilateral) . ,000
Kendall SOC N 90 90
Sig. (bilateral) ,000 .
ESTRAT N 90 90

EGIAS
Nota. Informacion statisc SPSS

Interpretacion:
La Tabla 6 muestra un valor p de 0,000. Este valor es muy inferior al
nivel de significancia de 0,05. Dado que 0,000 es menor que 0,05,
tiene sentido descartar la hipotesis nula (Ho) y optar por la hipétesis
alternativa (H1), con una probabilidad del 5 % de error. Este tipo de
resultado suele indicar una evidencia solida contra la hipotesis nula.
Por lo tanto, rechazarla en este caso es bastante razonable y se
ajusta a las expectativas de las pruebas estadisticas.

5.10.5. Hipotesis especifica 4

a) Plantear la hipotesis

Hipotesis Nula HO: No existe relacion significativa entre las redes
sociales y el nivel de competitividad de las empresas dedicadas a la
venta de motocicletas de la ciudad de llave
Hipotesis Alterna H1: Existe relacion significativa entre las redes
sociales y el nivel de competitividad de las empresas dedicadas a la

venta de motocicletas de la ciudad de llave
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b) Establecer el nivel de significancia

a=0.05=5%

c) Prueba estadistica

Parece que la comprobacion de normalidad mostro que los datos no
tienen la forma de una campana de Gauss. Por lo tanto, el equipo
opto por la prueba Tau b de Kendall, una prueba no paramétrica, para

realizar el analisis.

d) Criterio de decision

Si p-valor (Sig.) < 0.05 se rechaza la Ho.

e) Decisiony conclusion estadistica

Tabla 7

Prueba de hipétesis especificad

REDES COMPETIT

SOC IVIDAD
Tau b de REDES  Sig. (bilateral) . ,000
Kendall SOC N 90 90
Sig. (bilateral) ,000 .
COMPETI N 90 90

TIVIDAD
Nota. Informacioén statisc SPSS

Interpretacion:

La Tabla 7 muestra un valor p (Sig.) justo en 0,000. Esto es mucho
menor que el valor de corte habitual de 0,05. Por lo tanto, 0,000 < 0,05.
Con base en esto, podemos descartar la hipotesis nula Ho y optar por

la hipotesis alternativa H1 (con un margen de error del 5%).
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CAPITULO VI

RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. Presentacién de resultados

6.1.1. Analisis descriptivo por dimensiones

6.1.2. Analisis correlacional

Tabla 8

Escala de correlaciones

Valor Criterio
De -0.80 a -1.00 Correlaciéon negativa muy fuerte
De -0.60 a -0.79 Correlacién negativa considerable
De -0.40 a -0.59 Correlacion negativa media
De -0.20 a -0.39 Correlacion negativa débil
De 0.00 a -0.19 Correlacién negativa muy débil
0.00 No existe correlacion alguna entre las variables
De 0.00 a2 0.19 Correlacioén positiva muy deébil
De 0.20 a2 0.39 Correlacion positiva débil
De 0.40 a2 0.59 Correlacion positiva media
De 0.60 a2 0.79 Correlacion positiva considerablemente
De 0.80 a 1.00 Correlacion positiva muy fuerte

Nota. Fundado en Supo (2017)
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- Correlacion general

Tabla 9
Correlacién general
GESTION
DE VTAS REDES SOC
Rhode GESTION DE Coeficiente de 1,000 726"
Spearm VTAS correlacion
an Sig. (bilateral) . ,000
N 90 90
REDES SOC Coeficiente de 726~ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 90 90

Nota. Informacion statisc SPSS

Figura 1

Correlacién general

Dispersién simple con ajuste de linea de REDES_SOC por GESTION_DE_VTAS

R=Lineal = 0,795
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Nota. Informacion statisc SPSS

Interpretacion:

En la Tabla numero 9, asi como en la Figura 1, se ve que el coeficiente
de correlacion de Rho de Spearman posee un valor de 0.726. Este
resultado sugiere de modo claro una correlacidon positiva que es
estadisticamente significativa. En resumen, se ha obtenido una prueba
contundente que demuestra una correlacion positiva significativa,
alcanzando un notable 72.6% de confianza estadistica, que establece

una relacion efectiva en la gestion de ventas y el uso de redes sociales.
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- Correlacion especifica 1

Tabla 10
Correlacién especifica 1

REDES SOC PLAN DE VTAS

Rhode REDES SOC Coeficiente de 1,000 ,559™
Spearm correlacion
an Sig. (bilateral) . ,000
N 90 90
PLAN DE Coeficiente de ,559” 1,000
VTAS correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 90 90

Nota. Informacion statisc SPSS

Figura 2
Correlacion especifica 2

Dispersién simple con ajuste de linea de PLAN_DE_VTAS por REDES_SOC
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Nota. Informacion statisc SPSS
Interpretacion:
En la Tabla 10 y en la Figura 2 se observa que el coeficiente de
correlacion de Rho de Spearman es de 0.559, lo cual sugiere una
correlacion positiva moderada (Supo, 2017). En sintesis, se evidencia
una correlacion positiva moderada del 55.9% de confianza entre el uso
de redes sociales y la estrategia de ventas en las empresas dedicadas a

la comercializacion de motocicletas.
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- Correlacion especifica 2

Tabla 11
Correlacién especifica 2

REDES SOC  OBJETIVOS

Rhode REDES SOC Coeficiente de 1,000 573"
Spearm correlacion
an Sig. (bilateral) . ,000
N 90 90
OBJETIVOS Coeficiente de 573" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 90 90

Nota. Informacion statisc SPSS

Figura 3

Correlacién especifica 2
Dispersion Simple de OBJETIVOS por REDES_SOC
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Nota. Informacion statisc SPSS
Interpretacion:
En la Tabla 11, asi como en la Figura 3, se ve que el coeficiente de
correlacion tiene un valor de 0.573. Este resultado propone que hay una
correlacion positiva moderada. Con un nivel de correlacion del 57.3%,
entre la utilizacion de plataformas de redes sociales y el éxito en el

cumplimiento de metas dentro de las empresas Esto sugiere que, a
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medida que se incrementa el uso de las redes sociales, también tienden

a aumentar los logros en las metas comerciales de estas empresas.

- Correlacién especifica 3

Tabla 12
Correlacién especifica 3

REDES SOC ESTRATEGIAS

*

Rhode REDES SOC Coeficiente de 1,000 ,659
Spearm correlacion
an Sig. (bilateral) ,000
N 90 90
ESTRATEGIA Coeficiente de ,659” 1,000
S correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 90 90

Nota. Informacioén statisc SPSS

Figura 4

Correlacion especifica 3

Dispersién Simple de ESTRATEGIAS por REDES_SOC
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Nota. Informacion statisc SPSS
Interpretacion:
En la tabla namero 12, asi como en la figura niumero 4, se ve que el
coeficiente de correlacion conocido como Rho de Spearman tiene un
valor de 0.659. Este resultado indica claramente que hay una correlaciéon
positiva significativa. En conclusion, se observa claramente una

correlacién positiva considerable que se sitla en un 65.9% de nivel de
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confianza, entre la utilizacién de redes sociales y las diversas estrategias

gue han sido implementadas por las compafiias especializadas en la

comercializacion de motocicletas.

- Correlacién especifica 4

Tabla 13
Correlacién especifica 4

REDES SOC ESTRATEGIAS

Rhode REDES SOC Coeficiente de
Spearm correlacion
an Sig. (bilateral)
N
ESTRATEGIA Coeficiente de
S correlacion
Sig. (bilateral)
N

1,000 ,659™
. ,000
90 90
,659” 1,000
,000 .
90 90

Nota. Informacioén statisc SPSS

Figura5
Correlacion especifica 4
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Nota. Informacioén statisc SPSS

Interpretacion:

En la Tabla 13 y en la Figura 5 se aprecia claramente que el coeficiente

de correlacion, conocido como Rho de Spearman, tiene un valor de
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0.659. Este resultado indica que existe una correlacion positiva
significativa. En resumen, se ha demostrado de manera contundente que
hay una correlacién positiva significativa, con un porcentaje de confianza
del 65.9%, entre la usando las redes sociales y el grado de competitividad
que presentan las empresas.

6.2. Discusion de resultados

En relacién con el objetivo general que ha sido establecido, se puede
concluir que, en el contexto de las empresas que se dedican en la venta de
motocicletas en la ciudad de llave durante el afio 2023, se evidencia una clara
y positiva correlacion entre la gestion de ventas que se lleva a cabo y la
utilizacion de las redes sociales como técnica de promocion vy
comercializaciéon. Se dio el célculo de la correlacion de Rho de Spearman, y
como resultado de este analisis estadistico, se ha obtenido un valor de 0.726.
Este resultado indica de manera clara y contundente que hay una relacion

positiva significativa, lo cual es estadisticamente relevante.

De acuerdo con los resultados que se han obtenido a partir de la prueba
de hipétesis que se llevo a cabo, se ha realizado un calculo del p-valor, el cual
tiene un valor que corresponde a 0.000. Este valor que hemos observado es
considerablemente inferior al umbral de significancia que se ha establecido
previamente, el cual es de 0.05. Al observar que el valor de 0.000 se situa de
manera significativamente por debajo de 0.05, lo que se puede expresar
matematicamente como 0.000 siendo menor que 0.05, podemos llegar a la
conclusién de que existe evidencia mas que suficiente que nos lleva a
rechazar la hipétesis nula, la cual se denomina como Ho. Como resultado de

este analisis, se procede a aceptar la hip6tesis alternativa, conocida como H1.
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En el aflo 2023, en las empresas que se especializan en la
comercializacion de motocicletas situadas en la ciudad de llave, se descubrid
una notable correlacion positiva que alcanza el 72.6% entre la eficacia que se
logra a través de una gestion adecuada de las ventas y la implementaciéon de
las redes sociales como una valiosa técnica para la promocion y la

comunicacion efectiva con la clientela.

De esta manera, Blandon y Rios en su investigacion realizada en el afio
2018 brindan respaldo sélido a estos hallazgos, ya que, tras llevar a cabo un
analisis minucioso y detallado, llegaron a la conclusion de que las plataformas
de redes sociales desempefian un papel muy efectivo en impulsar las ventas
de la peluqueria conocida como Zona Barber Shop, ubicada en la ciudad de
Pereira, que se encuentra en Colombia. Por consiguiente, este respaldo
refuerza la hipotesis formulada en el contexto de la presente investigacion y
también apoya la conclusién de que hay una correlacién positiva, que son las

redes sociales y la gestidn relacionada con las ventas.

De igual manera, Mendoza y Ramirez (2022) validan la presencia de
una correlacion significativa, ya que llevaron a cabo una investigacion
detallada acerca de las estrategias y practicas de gestion de redes sociales.
Este estudio se enfocé en cdmo estas acciones pueden contribuir a la
diversificacion de los canales de comunicacion y promocion, con el propdsito

optimizar, en ultima instancia, la gestion de ventas en diversas empresas.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: El objetivo general se concluye que la correlacién es buena entre
la gestion de ventas y las redes sociales en las empresas dedicadas a la
venta de motocicletas de la ciudad de llave, 2023. La correlacion de Rho de
Spearman se cuantifica en 0.726, y propone la presencia de una correlacion
positiva significativa. Segun los resultados de la prueba de hipétesis, el valor
p es de 0.000, el cual es inferior al umbral de significancia establecido de 0.05
(0.000 < 0.05). Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula (HO) y se acepta la
hipétesis alternativa (H1). Conclusion, se manifiesta una correlacion positiva
significativa del 72.6% entre la gestion de ventas y el uso de redes sociales
en las empresas especializadas en la comercializacion de motocicletas en la

ciudad de llave, durante el afio 2023.

SEGUNDA: Respecto al objetivo especifico 1 se concluye que la correlacion
es regular entre las redes sociales y el plan de ventas en las empresas
dedicadas a la venta de motocicletas de la ciudad de llave, 2023. La
correlacion de Rho de Spearman se establece en 0.559, y sugiere una
correlacion positiva moderada. De acuerdo con el analisis de hipotesis, el
valor p obtenido es de 0.000, el cual es inferior al umbral de significancia
establecido de 0.05 (0.000 < 0.05). Por lo tanto, se procede a rechazar la
hipdtesis nula (Ho) y se acepta la hipétesis alternativa (H1). Se ha llegado a
la conclusion de que hay una correlacion positiva significativa del 55.9% entre

el uso de redes sociales y el plan de.

TERCERA: El objetivo especifico 2 se finaliza que la correlacion es regular

entre las redes sociales y los objetivos en las empresas dedicadas a la venta
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de motocicletas de la ciudad de llave, 2023. La correlacion de Rho de
Spearman es de 0.573, y sugiere una correlacién positiva moderada. Por el
analisis de hipotesis, el valor p obtenido es de 0.000, lo que es inferior al nivel
de significancia establecido de 0.05 (0.000 < 0.05). Por lo tanto, se rechaza
la hipotesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alternativa (H1). Se establece
gue hay una correlacion positiva significativa del 57.3% entre el uso de redes

sociales y el logro de objetivos.

CUARTA: EIl objetivo especifico 3 se concluye que la correlacion es buena
entre las redes sociales y las estrategias en las empresas dedicadas a la
venta de motocicletas de la ciudad de llave, 2023. La correlacion de Rho de
Spearman se ha determinado en 0.659, y propone una correlacién positiva
significativa. De acuerdo con el andlisis de hipoétesis, se ha obtenido un valor
p de 0.000, el cual es inferior al umbral de significancia de 0.05 (0.000 < 0.05).
Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la hipétesis
alternativa (H1). Se establece que hay una correlacion positiva significativa

del 65.9% entre el uso de las redes sociales y las estrategias implementadas.

QUINTA: El objetivo especifico 4 da una correlacion es buena entre las redes
sociales y la competitividad en las empresas dedicadas a la venta de
motocicletas de la ciudad de Ilave, 2023. La correlacion de Rho de Spearman
se ha cuantificado en 0.659, y propone una correlacion positiva significativa.
A partir de la prueba de hipétesis realizada, se obtuvo un valor p de 0.000, el
cual se encuentra por debajo del umbral de significancia establecido de 0.05
(0.000 < 0.05). Por ende, se rechaza la hipdtesis nula (Ho) y a aceptar la
hipétesis alternativa (H1). Conclusion, hay una correlacion positiva

significativa de 65.9% entre el uso de las redes sociales y la competitividad.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: A los gerentes de las empresas dedicadas a la venta de
motocicletas de la ciudad de llave, 2023, que mejore y continue con su
adecuada gestion y labor ya que, segun los resultados, la gestion de ventas
posee una correlacion considerable con respecto a las redes sociales.
También se recomienda, realizar un analisis FODA detallado que permita
identificar las areas de las empresas donde se pueda mejorar. Este analisis

debe involucrar a todos los actores relevantes de la empresa.

SEGUNDA: A los gerentes de las empresas dedicadas a la venta de
motocicletas de la ciudad de llave, 2023, que mejore considerablemente la
gestion de las redes sociales en relacion a los planes de ventas ya que segun
los resultados se menciona que cambie absolutamente sus planes de venta
ya que segun los resultados, posee una correlacion media en base a las
variables mencionadas con respecto a las redes sociales. También se
recomienda, mejorar y capacitar al personal para un mejor servicio y atencién

al cliente al momento de ofrecer lo necesario y lo requerido.

TERCERO: A los gerentes de las empresas dedicadas a la venta de
motocicletas de la ciudad de llave, 2023, que mejore considerablemente la
gestion de las redes sociales en relacion a los objetivos de las empresas ya
gue segun los resultados se menciona que mejore o aplique un plan donde
mejore los objetivos de las empresas ya que, segun los resultados, posee
una correlacion media en base a las variables mencionadas con respecto a

las redes sociales y los objetivos de las empresas.
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CUARTO: A los gerentes de las empresas dedicadas a la venta de
motocicletas de la ciudad de llave, 2023, que mejore considerablemente la
gestion de las redes sociales en relacion a las estrategias de venta ya que
segun los resultados se menciona que continten aplicando las estrategias en
las empresas con la intenciéon de mejorar considerablemente todos los
aspectos en referencia a la empresa ya que, segun los resultados, posee una
correlacién media en base a las variables mencionadas con respecto a las

redes sociales y las estrategias de venta.

QUINTO: A los gerentes de las empresas dedicadas a la venta de
motocicletas de la ciudad de llave, 2023, que mejore considerablemente la
gestion de las redes sociales en relacién al nivel de competitividad ya que
segun los resultados se menciona que continten aplicando métodos eficaces
con la intencién de mejorar considerablemente todos los aspectos de venta
en referencia a la empresa ya que, segun los resultados, posee una

correlacion media en base a las variables mencionadas.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

RELACION DE GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES EN LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA VENTA DE
MOTOCICLETAS ILAVE, 2023

¢ Existe relacion entre las redes
sociales y el nivel de objetivos de
las empresas dedicadas a la venta
de motocicletas llave?

¢ Existe relacion entre las redes
sociales y la estrategia utilizada de
las empresas dedicadas a la venta
de motocicletas llave?

¢, Existe relacion entre las redes
sociales y el nivel de competitividad
de las empresas dedicadas a la
venta de motocicletas llave?

\venta de motocicletas llave.
IAnalizar la relacion entre las
redes sociales y el nivel de
lobjetivos de las empresas
dedicadas a la venta de
motocicletas llave.

Examinar la relacién entre las
redes sociales y la estrategia
utilizada de las empresas
dedicadas a la venta de
motocicletas llave.

Determinar la relacion entre las
redes sociales y el nivel de
icompetitividad de las empresas
dedicadas a la venta de
motocicletas llave

plan de ventas de las
lempresas dedicadas a la
venta de motocicletas llave
Existe relacion significativa
lentre las redes sociales y el
nivel de objetivos de las
lempresas dedicadas a la
venta de motocicletas llave
Existe relacion significativa
entre las redes sociales y la
lestrategia utilizada en las
lempresas dedicadas a la
venta de motocicletas llave
Existe relacion significativa
lentre las redes sociales y el
nivel de competitividad de las
lempresas dedicadas a la
venta de motocicletas llave

(Jobber, 2020).

Variable 2:
Redes sociales
(Serrat y Serrat,
2017).

Nivel de competitividad

Visibilidad

Alcance de ventas

Recomendacién

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
Problema general Objetivo general Hipotesis general e Planificaciéon anual
¢ Existe relacion entre la gestion Determinar la relacién entre la Existe relacion significativa ¢ Planificacién de actividades
de ventas y las redes sociales en gestién de ventas y las redes entre la gestion de ventas y Plan de ventas e Documentacion de ventas
las empresas dedicadas a la venta | sociales en las empresas las redes sociales en las
de motocicletas llave, 20237 dedicadas a la venta de empresas dedicadas a la « Objetivos empresariales
Problema especifico motocicletas llave, 2023. venta de motocicletas llave, « Cumplimiento laboral del personal
¢, Existe relacién entre las redes Objetivo especifico 2023 Nivel de objetivos « Eficiencia en la planificacion
sociales y el plan de ventas de las  [Determinar la relacion entre las Hipotesis especifico Variable 1:
lempresas dedicadas a laventade [redes sociales y el plan de ventas [Existe relacion significativa Gestion de « Evidencia de estrategias
motocicletas llave? de las empresas dedicadas a la lentre las redes sociales y el ventas Estrategia utilizada

o |dentificacion de personal en la empresa
e Liderazgo empresarial

e Competitividad empresarial
e Importancia de la gestion de venta
e Comprobacion de la competitividad

e NUmero de seguidores

e Trafico de la red social

o NUmero de fans

o NUmero de visualizaciones de contenido

e Percepcion de la propuesta de valor

¢ Ventas cerradas a través de la red social

e Ventas que se deriven de las acciones
online

¢ Recordacion de la marca

e Probabilidades de recomendacioén de la
marca

» Tiempo de permanencia en la red social

e NUmero de suscriptores

e NUmero de comentarios

e NUmero de publicaciones en el muro
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Anexo 3: Instrumento
CUESTIONARIO

PROCESO DE DECISION DE COMPRA DE LOS CLIENTES DEL MERCADO INTERNACIONAL TUPAC AMARU, JULIACA -

2023 Sirvase leer detenidamente el presente cuestionario, y responder marcando con un aspa (X) en el casillero correspondiente, segin la

respuesta que cree Ud. que es la correcta.
ESCALA DE VALORACION

Siempre Casi Siempre A Veces Casi Nunca Nunca
5 4 3 2 1
N° | Afirmaciones 5(4(3|2|1
Plan de ventas
1 | Existe un plan de ventas debidamente aprobado por
la alta direccion
2 | Considera Ud. Que las actividades planeadas se
cumplen
3 | Considera Ud. Que las ventas se encuentran

debidamente sustentadas con documentos

Nivel de objetivos

4

Los objetivos establecidos son alcanzables por la
empresa

5

Ud. Siente que el personal de ventas cumple con
las disposiciones de la empresa

Considera Ud. Que la gestion de ventas demuestra
ser eficiente en relacién a lo planificado

Estrategia utilizada

Competitividad

Se evidencia una estrategia utilizada en la gestion
de ventas de la empresa

Se observa que el personal del area de ventas se
encuentra identificado con la empresa

9

Se evidencia liderazgo en la gestién de ventas de la
empresa

Nivel de competitividad

10

Considera Ud. Que el nivel de la empresa es
aceptable en el sector

11

Piensa Ud. que una buena gestion de ventas es
importante en esete sector empresarial

12

El nivel de competitividad de la empresa es
comprobable

Visibilidad

Redes

13

Soy seguidor del perfil de red social de la empresa
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14 | Estoy constantemente conectado en redes sociales
al dia

15 | Me encuentro interesado en formar parte de los fans
de las redes sociales e la empresa

16 | Veo frecuentemente las publicaciones de las
empresas en las redes sociales

Alcance de ventas

17 | Considero que los productos de la empresa son
mejores que el de la competencia

18 | Me gustaria obtener productos por las redes
sociales

19 | Visito frecuentemente la tienda gracias a las
publicaciones en redes sociales

Recomendacion

20 | Considero que la marca de las empresas es facil de
recordar

21 | Estaria dispuesto a recomendar la marca,
basandome en mi experiencia en redes sociales

22 | Estoy conectado de diversas redes sociales

23 | Actualmente formo parte de los seguidores en las
redes sociales de la empresa

24 | Suelo comentar las publicaciones realizadas por la
empresa en redes sociales

25 | Estoy siempre atento a las publicaciones de la
empresa en redes sociales
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Anexo 4: Validacion del instrumento

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION: JUICIO DE EXPERTOS

" 1 ExPERTO %«%wv m
1.2.ESPECIALIDAD .;‘C S MO
1.3.CARGO ACTUAL
1.4.GRADO ACADEMICO :.

1.5. NOMBRE DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
TEST DE LIKERT DE GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES

1.1. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION: FERNANDO CHACOLLI
VIRACOCHA

DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY EXCELENTE
BUENA

©
pooc

36
46
56
61
65
71
76
81
86
91
96

©
o

00
11
21
26
31
41
51

INDICADORES CRITERIOS

05

o
—

15
25
30
35
40
45
50
55
60
65
70
75
80
90
95
10

o
o~

Estad redactado con
lenguaje apropiado
Estd expresado en
2. OBJETIVIDAD capacidades
observables
Adecuado al avance
de la ciencia

Existe una

organizacién  légica

de los items con las

variables

Valora las

dimensiones en

cantidad y calidad

suficientes
Adecuado para

& ILT;AESC'ONA' cumplir los objetivos

de la investigacién

Estd basado en

7. CONSISTENCIA aspectos tedricos y

cientificos 4"

Entre las

8. COHERENCIA dimensiones,

indicadores, items e *
indices

La estrategia
9. METODOLOGIA responde al propésito f’
de investigacion

1. CLARIDAD

3. ACTUALIDAD

4. ORGANIZACION

- R 1 oss

5. SUFICIENCIA

-F.

El instrumento es util
10. PERTINENCIA y adecuado para la 4’
investigacion

Fuente: Tomado y adaptado de Palomino, Pefia, Zevallos & Licoln (2015, p. 217).

Il. RESOLUCION DEL EXPERTO
2.1.Se acepta §7°) 3.2. Se modifica () 3.3. Serechaza( )

N° DNI FIRMA DEL N° CELULAR LUGAR Y FECHA
EXPERTO
Juliaca,
e=yze s/ ,/ﬁ\é Sz a6, 24 .04 2929
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ANEXO 1 ,
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORA(’]I(’)N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCV

Formato digital Fecha de entrega: __23/10/2025

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos; FERNANDO CHACOLLI VIRACOCHA
Direccion; Jr. Yunguyo Nro 461 - Juli
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°: 73819954

Teléfono:_ 901144877 email: _fernandochacolli20@gmail.com
Nombres y Apellidos:

Direccion:

DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°:

Teléfono: email:

Facultad y/o Escuela de Posgrado: CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Escuela Profesional o Menciéon: _ ADMINISTRACION Y MARKETING
Titulo o Grado Académico a optar: LICENCIADO EN ADMINISTRACION Y MARKETING

Asesor: __Dr. LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI
Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacion [ ] Tesis[X] Trabajo de Suficiencia Profesional [ ] Trabajo Académico[ |
Titulo: RELACION DE GESTION DE VENTAS Y REDES SOCIALES EN LAS EMPRESAS
DEDICADAS A LA VENTA DE MOTOCICLETAS ILAVE, 2023

Palabras claves, (3 a 5 términos): Gestion de ventas, redes sociales, plan de ventas, nivel de competitividad,
alcance de ventas

(Esta obra se desarroll6 en la UANCV 122
2

!Indicar si su produccién intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2Si su produccion intelectual se desarrolld en la UANCYV totalmente o parcialmente, deberé autorizar el
deposito en el Repositorio de manera obligatoria.
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2. Referencia de tesis:

‘_Bachiller X iTitulo §2da Especialidad }Maestrl'a ~ Doctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depdsito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCYV.
Con la autorizacion de depdsito de mi produccion Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Caceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al piblico, transformar (inicamente mediante su traduccién a otros idiomas) y
poner a disposicion del piblico mi produccion intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, en cualquier medio, conocido o por conocerse, a través de los diversos
servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANCYV, coleccion de produccion intelectual, entre otros, en el Pert y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remuneraciones.
En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Céaceres Velasquez” podra
reproducir mi produccion intelectual en cualquier tipo de soporte y en mas de un ejemplar,
sin modificar su contenido, solo con propdsitos de seguridad, respaldo y preservacion.
Declaro que la produccidn intelectual es una creacion de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautoria con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccion intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Caceres Velasquez” consignara el nombre del y/o los
autor(es) de la produccion intelectual, y no le hara ninguna modificaciéon mas que la
permitida en la licencia.

Autorizo su publicacion (marque con una X)

X | Si, autorizo que se deposite inmediatamente.

Si, autorizo que se deposite a partir de la fecha (d/m/a):

No autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccion intelectual,
mantiene la titularidad de los derechos de autor de esta y, a la vez, permite que otras personas
puedan reproducirla, comunicarla al publico y distribuir ejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
. Quiere permitir usos comérciales de su produccién intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucion y comunicacion publica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.
No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccion
intelectual, pero sin fines comerciales.

Si autorizo

No autorizo
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Jurisdiccién de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcion “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opciéon “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccion del Pert goza de una mayor eficacia ante los tribunales peruanos.

X Internacional

Nacional

Linea de investigacion: ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311-UNESCO)

23 - OCTUBRE -2025

huella digital Fecha
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