UNIVERSIDAD DE HUANUCO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
PROGRAMA ACADEMICO DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

LD

UNIVERSIDAD DE HUANUCDO

http://www.udh.edu.pe

TESIS

“Marketing de redes sociales y las ventas en la empresa Comercial
Camones S.R.L — Amarilis, Huanuco, 2022”

PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE LICENCIADO EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AUTOR: Delgado Oliveros, Ricardo

ASESORA: Miraval Rojas, Yesica

HUANUCO - PERU
2024



TIPO DEL TRABAJO DE INVESTIGACION:
e Tesis (X)
e Trabajo de Suficiencia Profesional( )
e Trabajo de Investigacion ()
e Trabajo Académico ( )

LINEAS DE INVESTIGACION: Gestién Administrativa
ANO DE LA LINEA DE INVESTIGACION (2020)

CAMPO DE CONOCIMIENTO OCDE:
Area: Ciencias Sociales

Sub area: Economia, Negocios
Disciplina: Negocios, Administracion

DATOS DEL PROGRAMA:
Nombre del Grado/Titulo a recibir: Titulo
Profesional de Licenciado en Administracién de
Empresas
Caddigo del Programa: P36
Tipo de Financiamiento:
e Propio (X)
e UDH ()
e Fondos Concursables ( )

DATOS DEL AUTOR:
Documento Nacional de Identidad (DNI): 70930169

DATOS DEL ASESOR:

Documento Nacional de Identidad (DNI): 47489346
Grado/Titulo: Maestro en gestion y negocios
gestion de proyectos

Cddigo ORCID: 0000-0001-5126-9868

DATOS DE LOS JURADOS:

- | APELLIDOSY Cddigo
N NOMBRES GRADO DNI ORCID
1 | Agui Esteban, Maestro en 22498331 | 0000-0003-
Keli gerencia publica 4952-780x
2 | Linares Beraun, Maestro en 07750878 | 0000-0002-
William Giovanni | gestidn publica 4305-7758
para el
desarrollo social
3 | Huerto Orizano, Maestra en 40530605 | 0000-0003-
Diana gestiony 1634-6674
negocios,
mencion en
gestion de
proyectos




UNIVERSIDAD DE HUANUCO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
PA. ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ACTA DE SUSTENTACION DE TESIS

En la ciudad de Huanuco, siendo las 9:30 horas del dia 18 del mes de
setiembre del afio 2024, en el Auditorio “San Juan Pablo lI” de la Facultad de
Ciencias Empresariales, en el cumplimiento de lo sefialado en el Reglamento
de Grados y Titulos de la Universidad de Huanuco, se reuni6 el Jurado
Calificador integrado por los docentes:

Mg. Keli Agui Esteban Presidente
Mg. William Giovanni Linares Beratn Secretario
Mtra. Diana Huerto Orizano Vocal

Nombrados mediante la RESOLUCION N° 007-2024-D-FCEMP-PAAE-UDH,
para evaluar la Tesis intitulada: “MARKETING DE REDES SOCIALES Y LAS
VENTAS EN LA EMPRESA COMERCIAL CAMONES S.R.L — AMARILIS,
HUANUCO, 2022”, presentado por el Bachiller, DELGADO OLIVEROS,
Ricardo, para optar el titulo Profesional de Licenciado en Administracién de
Empresas.

Dicho acto de sustentacién se desarroll6 en dos etapas: exposicién y
absolucion de preguntas; procediéndose luego a la evaluacion por parte de los
miembros del Jurado.

Habiendo absuelto las objeciones que le fueron formuladas por los miembros
del Jurado y de conformidad con las respectivas disposiciones reglamentarias,
procedieron a deliberar y calificar, declarandolo “onqe© __con el
calificativo  cuantitatvo de /S ( C;uz'/uca> y cualitativo de

,'/cJ?Vi’ma (Art. 47 - Reglamento General de Grados y Titulos).

(¥

miembros del Jurado Calificador firman la presente Acta en senal de
conformidad.
7~

jjuu.ﬁz%{
Mg. Keli Agui Esteban
DNI: 22498331
Codigo ORCID: 0000-0003-4952-780X

PRESIDENTE

//7 &
//4’_7’

=

Mtro. Wm/am Giovanni Linares Beraun Mtra. Diana Hxerto QOrizano
N° DNI 07750878 DN 46825060
Codigo ORCID: D000-0002-4305-7758 Cédigo ORCID: 0000-0001-7959-403X

SECRETARIO VOCAL



“ VICERRECTORADO DE ()

J INVESTIGACION

CONSTANCIA DE ORIGINALIDAD

El comité de integridad cientifica, realizd la revision del trabajo de investigacion del
estudiante: RICARDO DELGADO OLIVEROS, de la investigacién titulada “Marketing de
redes sociales y las ventas en la Empresa Comercial Camones S.R.L — Amairilis,
Huanuco, 2022", con asesora YESICA MIRAVAL ROJAS, designada mediante
documento: RESOLUCION N° 1734-2022-D-FCEMP-PAAE-UDH, del P. A. de
ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Puede constar que la misma tiene un indice de similitud del 10 % verificable en el
reporte final del andlisis de originalidad mediante el Software Turnitin.

Por lo que concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen
plagio y cumple con todas las normas de la Universidad de Huanuco.

Se expide la presente, a solicitud del interesado para los fines que estime

conveniente.

Huanuco, 19 de julio de 2024

@O

‘el
PESEQBLE DE E o

L] IN L

% 1CA

"'Nuco "‘

RICHARD J. SOLIS TOLEDO FERNANDO F. SILVERIO BRAVO
D.N.I.: 47074047 D.N.l.: 40618286
cod. ORCID: 0000-0002-7629-6421 cod. ORCID: 0009-0008-6777-3370

Jr. Hermilio Valdizan N2 871 — Jr. Progreso N2 650 — Teléfonos: (062) 511-113
Telefax: (062) 513-154
Huanuco - Peru



9. Delgado Oliveros, Ricardo.docx

INFORME DE ORIGINALIDAD

106 106 1w

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET PUBLICACIONES

3%

TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

hdl.handle.net

Fuente de Internet

.

3%

repositorio.unheval.edu.pe

Fuente de Internet

(K

distancia.udh.edu.pe

Fuente de Internet

(K

repositorio.upn.edu.pe

Fuente de Internet

(K

repositorio.uss.edu.pe

Fuente de Internet

1o

RICHARD J. SOLIS TOLEDQ,
D.N.L: 47074047
cod. ORCID: 0000-0002-7629-6421

D.N.I: 40618286

FERNANDO F. SILVERIO BRAVO
cod. QRCID: 0009-0008-6777-3370



DEDICATORIA

A mis padres Ricardo y Amelia por apoyarme en mi educacion, crecimiento
profesional, por su sacrificio y comprension. También a mi hermana Claudia y
a mi sobrina Ariadne por ser piezas importantes en mi vida, por ultimo y no

menos importante a mi novia Ingrid por todo su apoyo.



AGRADECIMIENTO

Gracias a la Universidad de Huanuco por permitirme formarme con valores
como profesional. Al sefior Eliseo Yonel Camones Lafosse por permitirme
formar parte de su empresa Comercial Camones S.R.L por muchos afos, la
cual ayud6 a que obtenga experiencias y conocimientos de cémo funciona
una empresa. Asi como también reconocer el apoyo de mis padres de

principio al fin de la carrera profesional.



INDICE

D] =191 (073 W0 ] = V- NS I
AGRADECIMIENTO ..ottt ettt s st 1
1NN o SRR \Y;
INDICE DE TABLAS .....oeiveieeecteeeee ettt et e et s ete s nane s VI
INDICE DE FIGURAS .......ootitiiteeeee ettt saen st saenn e Vi
RESUMEN ..ottt ettt et te et ete e ete e teete e e steenaesreeneenaeeneas Vil
ABSTRACT ...ttt ettt ettt ettt e st e s e s e e eteseenn e IX
INTRODUGCCION ..ottt ettt e eaesaeeae e X
(07X =] i 11U 1@ 3 RO 11
PROBLEMA DE INVESTIGACION ......coviiiiiieeeeeeee et 11
1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA .......ccoviiiieieieeeeee e 11
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA ......ccocoviiieeieeeeeeeee e 13
1.2.1. PROBLEMA GENERAL ......ccovioiitiieeeeeeeeee e, 13
1.2.2. PROBLEMAS ESPECIFICAS .....coovieitieeeee e, 13
1.3 OBUIETIVOS. ...ttt ettt ettt 13
1.3.1. OBJETIVO GENERAL .....ccooviiieiieeeeee e, 13
1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS .....coceieeieeeeee e, 13
1.4. JUSTIFICACIONES DE LA INVESTIGACION........ccoveieiirienn. 14
1.4.1. JUSTIFICACION TEORICA ......ooviiieeeeeeee et 14
1.4.2. JUSTIFICACION METODOLOGICA........ccocoveererieeeeeenn, 14
1.4.3. JUSTIFICACION PRACTICA .....ooveeeeeeeeeeeeeeeeee e 14
1.5. LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION ......ccooooioiiiieereeee, 14
1.6. VIABILIDAD DE LA INVESTIGACION........c.cooviiiieeereeeeee e, 14
(07N =] 1 11U 1 2 | OO RTRRRT 15
MARCO TEORICO .....oooviiiieieee ettt 15
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION .....cccooceoviiiiriiann, 15
2.1.1. ANTECEDENTES INTERNACIONALES .....cccooeoviiverecnn, 15
2.1.2. ANTECEDENTES NACIONALES ......c.coooiiviiieeer e, 16
2.1.3. ANTECEDENTES LOCALES.......cociiiiieeeeeeeeeee e, 17
2.2. BASES TEORICAS .....cooeieteeeeee ettt 19
2.2.1. BASES TEORICAS DE LA VARIABLE MARKETING DE REDES
SOCIALES ...ttt ettt 19



2.2.2. BASES TEORICAS DE LA VARIABLE VENTAS.........cccuc...... 25

2.3. DEFINICIONES CONCEPTUALES .....cooveiiiieeeeeeee e 27
2.4. SISTEMA DE VARIABLES .......ccoiiiieeieeee e 29
2.4.1. VARIABLE L....oooviiieieeeeceeeeee et 29
2.4.2. VARIABLE 2.ttt 29
2.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES........cccooeeiieeeeeeeee, 30
(07N =] 11U 1 2 1 ORI 31
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION ........cooveeieeeeeceeeee e 31
3.1. TIPO DE INVESTIGACION ......ccoiviiiiiieieeee e 31
3.1.1. ENFOQUE ..ottt 31
3.1.2. ALCANCE O NIVEL w.coviviieeeieeeeee e 31
3.1.3. DISENO oot 31
3.2. POBLACION Y MUESTRA ..ottt 32
3.2.1. POBLACION ....oooiiiiieceeceeee ettt 32
3.2.2. MUESTRA . ....ooitot ettt ettt e n e 32
3.3. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS 32
3.3.1. TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS......cccccvevveveenne. 32
3.3.2. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS................. 33
3.4. TECNICAS PARA EL PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA
INFORMACION ......ooiviieeieece ettt 33
3.4.1. ESTADISTICA. ..ottt 33
3.4.2. PARA EL ANALISIS DE LA INFORMACION .........ccccoovevennnne. 33
CAPITULO IVttt 34
]S U [ 7Y 510 1 TR 34
4.1. PROCESAMIENTO DE DATOS .....coviiiveeeeeeeeee e, 34
(07X =1 8 0110 1NN 2 39
DISCUSION DE RESULTADOS ...ttt 39
CONCLUSIONES ...ttt ettt n e, 42
RECOMENDACIONES .......ooviiiiieee ettt 44
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ...ttt 45
ANEXOS ...ttt ettt ettt 55



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Numero de publicaciones de Facebook del afio 2022 .................... 34
Tabla 2 Namero de publicaciones con boton a Whatsapp del afio 2022 ..... 35
Tabla 3 Numero de publicaciones con botdn a Messenger del afio 2022.... 36
Tabla 4 % de incremento mensual de los meses del afio 2022................... 37

Tabla 5 % de incremento anual del afio 2022........c.oouveeeei i, 38

Vi



INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Numero de publicaciones de Facebook del afio 2022 .................... 34
Figura 2 Numero de publicaciones con boton a Whatsapp del afio 2022 ..... 35
Figura 3 Publicaciones con botén a Messenger del afio 2022..................... 36

Vi



RESUMEN

El objetivo que persiguio la investigacion fue determinar como influye el
marketing de redes sociales en las ventas de la empresa Comercial Camones
S.R.L — Amarilis, Huanuco, 2022.

De tipo aplicada; cuantitativo, con disefio no experimental transeccional
de descriptivo. La poblacion y muestra fueron los datos historicos de

Comercial Camones S.R.L — Amarrilis, Huanuco.

Llegando a la conclusion que el marketing en redes sociales incide en las
ventas, porque los meses marzo y agosto del afio 2022 se optd por hacer
publicidad en Facebook se observo un incremento del 168,24% y 377,01%%
en las ventas de los meses donde hubo publicaciones pagadas, del mismo
modo se observaron ventas por Whatsapp (tabla 2) y ventas por medio de

Messenger (tabla 3).

Palabras clave: Marketing de redes sociales, Facebook, Whatsapp,

Messenger, ventas.
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ABSTRACT

The purpose of this thesis was to determine how social media marketing
influences the sales of the company Comercial Camones S.R.L — Amarilis,
Huanuco, 2022.

The present investigation was of an applied type; quantitative approach,
descriptive level, with non-experimental transectional design. The population
and sample are made up of historical data from Comercial Camones S.R.L —

Amarilis, Huanuco.

The results of the research concluded that marketing on social networks
affects sales, because in the months of March and August 2022, when
advertising was advertised on Facebook, an increase of 168.24% and
377.01% in sales was observed. Of the months where there were paid
publications, sales through WhatsApp (table 2) and sales through Messenger

(table 3) were also observed.

Keywords: Social media marketing, Facebook, Whatsapp, Messenger,

sales.



INTRODUCCION

Se determind la incidencia del marketing de redes sociales en las ventas
de la empresa Comercial Camones S.R.L — Amarilis, Huanuco, 2022. Cuya
metodologia tuvo como capitulo I, la descripcion del problema, objetivos,
justificaciones, limitaciones y viabilidad. Para el capitulo II, el marco teorico, y
los antecedentes, que contribuyeron con teorias y conceptos. En el capitulo
[l se considero el método de investigacion. Y en el capitulo 1V los resultados
obtenidos por los instrumentos de recoleccion de dato. En el capitulo V, se
realizé la discusion de resultados, y posteriormente las conclusiones y

recomendaciones. Finalmente, las referencias bibliograficas, y anexos.



CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Comercial Camones S.R.L es una empresa que se encuentra en el rubro
de la reparacion y venta de motocicletas, viene desarrollando sus actividades
desde el 10 de julio del afio 2002. Desde sus inicios, a través de publicidad en
revistas, radio y televisién, le ha permitido tener clientes y vender sus

productos desde hace 20 afios.

Con la llegada de la pandemia y las restricciones de libre transito,
Comercial Camones S.R.L cerr6 sus puertas y pard sus operaciones, y
redisefiar las estrategias de comunicacién con sus clientes fueron necesarios,
lo que significo el reto de la transformacion digital de los vendedores. En ese
sentido, la pandemia estancé las ventas a nivel mundial, donde las redes
sociales y la tecnologia fueron aliados para asegurar la supervivencia de las
empresas (Prados et al., 2022).

Bajo este contexto, el uso de medios digitales se increment6 en las
personas, y el procedimiento para cerrar una venta cambié de escenario,
ahora este proceso se da en las redes sociales (Rodriguez y Boyer, 2020). Es
decir, la atencion e interés de compra de los clientes durante el confinamiento
se generaba a partir de las redes que hacen uso del internet, donde los
usuarios buscaban y comparaban productos que mejor cubrian sus

necesidades en cuanto a marca, calidad y precio (Bettiol et al., 2021).

En este entorno, los medios informativos tradicionales perdieron
visibilidad y las redes sociales cobraron relevancia comercial porque era el
medio que tenian las empresas para comunicarse con sus clientes y cerrar
ventas (Das et al., 2021). Por lo que vender en redes sociales, trajo como
consecuencia que los vendedores dialoguen con los clientes y brinden
informacion de los productos a través de medios digitales, manejar objeciones

y posteriormente vender (Bharadwaj y Shipley, 2020).
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Por lo tanto, desaprovechar los beneficios del marketing dentro de las
redes sociales y desconocer de las métricas que conllevan a vender afecta a
las ventas de una empresa (Tikno, 2017). En ese sentido, las redes sociales
generan mensajes, reacciones y comentarios en las publicaciones que
posteriormente los vendedores convertiran en una venta, por medio de un
embudo (Chawla y Chodak, 2021). Por lo tanto, las publicaciones deben ser
disefiadas para atraer a mas personas para mejorar la efectividad del actual

embudo de ventas (Aucay y Herrera, 2017).

En ese entorno para el afio 2022, de manera empirica la empresa en su
afan de captar nuevos clientes, comenz6 a compartir contenido organico en
publicaciones de Facebook, para mostrar sus productos y promociones como
es el caso del crédito directo, de modo que la empresa se dio a conocer en
redes sociales, respondiendo mensajes e iniciando conversaciones con los

que hacian consultas.

Durante el afio 2022, la empresa sigue realizando publicaciones en
Facebook y comprenden que su algoritmo atrae la atencién de prospectos
porque las ventas se incrementan, por lo que la empresa decide patrocinar
publicidad pagada en Facebook por medio de anuncios publicitarios, el
resultado de estos anuncios en Facebook fue que las ventas se
incrementaron, ademas se incrementaron las consultas a los vendedores por
medio de Whatsapp y Messenger donde se lograron pactar visitas a la tienda

para cerrar ventas.

Por lo tanto, es de suma importancia responder a la pregunta ¢Como
influye el marketing de redes sociales en las ventas de la empresa Comercial
Camones S. R. L — Amarilis, Huanuco, 20227 Ya que la finalidad que persigue
la presente investigacion es mejorar el servicio del cliente al momento de
interactuar en redes sociales de la empresa, poder migrar a otras redes
sociales, asi como asignar un presupuesto a la publicidad para aumentar los
prospectos, mejorar el actual embudo de ventas y capacitar al personal para

cierres mas efectivos y aumentar los ingresos.

12



1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA
1.2.1. PROBLEMA GENERAL

PG: ¢Como incide el marketing de redes sociales en las ventas de la

empresa Comercial Camones S. R. L — Amarilis, Huanuco, 2022?

1.2.2. PROBLEMAS ESPECIFICAS

PE;: ¢Como incide Facebook en las ventas de la empresa Comercial

Camones S. R. L — Amarilis, Huanuco, 20227

PE,: ¢Como incide Whatsapp en las ventas de la empresa Comercial
Camones S. R. L — Amarilis, Huanuco, 20227

PEj3: ¢ Como incide Messenger en las ventas de la empresa Comercial

Camones S. R. L — Amarrilis, Huanuco, 20227
1.3. OBJETIVOS
1.3.1. OBJETIVO GENERAL

OG: Determinar la incidencia del marketing de redes sociales en las
ventas de la empresa Comercial Camones S. R. L — Amarilis,
Huanuco, 2022.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

OE;,: Determinar la incidencia de Facebook en las ventas de la empresa
Comercial Camones S. R. L — Amarilis, Huanuco, 2022.

OE,: Determinarla incidencia de Whatsapp en las ventas de la empresa

Comercial Camones S. R. L — Amatrilis, Huanuco, 2022.

OEj;: Determinarla incidencia de Messenger en las ventas de la

empresa Comercial Camones S. R. L — Amarilis, Huanuco, 2022.

13



1.4.

1.5.

1.6.

JUSTIFICACIONES DE LA INVESTIGACION
1.4.1. JUSTIFICACION TEORICA

Se hizo una revision de las teorias y antecedentes de ambas
variables que permitieron fundamentar la actuacion entre ambas
variables para alcanzar los objetivos propuestos por el investigador.
Ademas, los hallazgos sirven de punto de partida para otros

investigadores de la linea de investigacion.
1.4.2. JUSTIFICACION METODOLOGICA

Se utilizd el método cientifico y antecedentes para estudiar los
problemas, alcanzar los objetivos propuestos que se plantean, por medio
de los instrumentos que sirvieron recolectar informacion y proponer

mejoras.
1.4.3. JUSTIFICACION PRACTICA

Fue de suma importancia realizar la investigacion porque el uso de
redes sociales permite acercar a la empresa con sus clientes por medio
de contenido organico y publicidad pagada, ademas, los resultados que
llegue esta tesis facultan a la gerencia a asignar un presupuesto mensual
en publicidad y para la creacién de contenido para otras redes sociales,
también, asi como asignar presupuesto a la creacion de una pagina web

y mejorar las habilidades de cierre de ventas de los vendedores.
LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

No se presentaron.

VIABILIDAD DE LA INVESTIGACION

Porque se tiene acceso a la poblacion, se cuenta con la economia y

tecnologia para investigar, establecer conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
2.1.1. ANTECEDENTES INTERNACIONALES

Casimiro et al., (2022) en su investigacion denominada “La relacion
del marketing de Facebook Messenger con la intencion de compra de
los consumidores de las Mipymes filipinas” presentada en la Revista de
Estudios Empresariales y de Gestion. Concluyen que, en la pandemia,
aumento el uso de Facebook Messenger para comercializar ofertas de
productos y servicios en las empresas también fue utilizado para
conectarse con sus consumidores para brindarles atencion al cliente en
tiempo real; ya que las personas prefieren utilizar Facebook Messenger
cuando para comprar cosas en redes sociales, por lo que se concluye
que por medio de una conversacion en Facebook Messenger tiene una

correlacion significativa con la intencion de compra.

Velasquez y Morales (2022) en su tesis “Uso de red social
Whatsapp business como herramienta de comunicacion publicitaria para
incrementar la rentabilidad del departamento de ventas de la empresa
mundotext SA. Del canton milagro 2020”, presentada por la Universidad
del Milagro. Concluye que Whatsapp proporciona un acercamiento con
el cliente a partir de realizar publicaciones en Facebook tanto de manera
organica como publicidad pago, creando tréfico y atrayendo el interés
del publico que luego realiza consultas por Whatsapp y la rapidez y
prontitud hace que el cliente resuelva sus dudas y realice una compray
crea rentabilidad al negocio. Cuantas mas veces se patrocine publicidad
se logrard conocer al publico objetivo dentro de la segmentacién de
Facebook que permitira la rentabilidad de las publicaciones
patrocinadas.

Parada (2021) en su estudio “Influencia de la publicidad digital

basada en WhatsApp Marketing en el nivel de satisfaccién para el

15



fortalecimiento de la fidelizacion de clientes de las tiendas de barrio de
la localidad de Chapinero”, presentada por la Pontificia Universidad
Javeriana. Concluye que la publicidad en WhatsApp incide en las ventas,
ya que, las personas ahora cuentan con un teléfono inteligente; que les
permite tener acceso a la publicidad de redes sociales y al momento de
contactarse con la empresa por medio de Whatsapp obtienen empatia y
una buena atencion y manejo de objeciones que en la mayoria de casos

terminan en ventas.
2.1.2. ANTECEDENTES NACIONALES

Quiroz y Tagle (2019) en su tesis denominada “Marketing de redes
sociales: la relacién entre el contenido generado por la marca, el
engagement y las ventas”, presentada en la Universidad Catdlica del
Perd, Lima. Menciona que existe incidencia entre el marketing de redes
sociales y las ventas. Ya que, la aplicacion de este marketing ayuda
econémicamente a un negocio, reflejandose en el incremento de las
ventas. Ya que la Facebook incrementa la afluencia de prospectos a
partir de las publicaciones que logran atraer a los clientes. Donde
Whatsapp y Messenger sirven de contacto directo con los clientes para
solucionar las consultas y entrega de proformas para que el cliente
decida la compra del producto y el servicio, lo que involucra
conocimientos sobre manejo de dispositivos digitales para responder lo
mas pronto posible. Ademas, se logra fidelizar a los clientes cuando se

observa que comparten las publicaciones.

Gomez y Licapa (2022). en su tesis denominada “Chatbot para
incrementar la demanda en el proceso de compra online en una empresa
comercial utilizando AWS y Facebook Messenger”, presentada en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Lima—Pera. Refieren que
Facebook Messenger incide en las ventas porque el contenido creado
porque acelera el tiempo de respuesta que tiene al cliente al momento
de necesitar una respuesta a una pregunta, por lo que al momento de
decidir la compra, ademas genera consultas para absolver preguntas, a

través de Whatsapp por lo que responder a la brevedad, pero requiere

16



conocimientos para programar los mensajes de acuerdo a la intencién
de compra del vendedor, también depende de la disponibilidad de tiempo
para responder al cliente, por lo tanto, requiere del compromiso del area
de ventas de la empresa para atender a todas las consultas que resultan

en ventas.

Del Valle et al., (2017) en su estudio “Analisis del impacto de
Facebook como parte de una estrategia de marketing digital para
aumentar las ventas de una empresa inmobiliaria en el Peru, en el siglo
XXI”, presentada en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas,
Lima—Peru. Concluyeron que el empleo de Facebook incide en las
ventas, cuanto mas se esta presente en este entorno, el algoritmo premia
con notoriedad y esto se puede reflejar con el numero de likes y
compartidas, lo que permite generar confianza e influye en el incremento

de ventas.

Chunga y Villalta (2023). en su estudio denominado “Disefio de
estrategias de marketing digital en redes sociales para incrementar las
ventas en el Restaurante Taquepica S.A.C Piura, afio 2021”, presentada
en la Universidad Antenor Orrego, Piura—Peru. Concluyen que marketing
en redes sociales tiene incidencia en las ventas, ya que, esta estrategia
parte de las publicaciones que llaman la atencién de los clientes y se dan
a conocer las novedades de la empresa y se visualiza la fidelizacion de
los clientes por la interaccion que tienen con las publicaciones
compartidas. Sobre todo, se entiende el proceso de la venta que se inicia
en Whatsapp y Messenger lo que permite mejorar y perfeccionar el cierre

de ventas para volver mas efectivas las publicaciones.
2.1.3. ANTECEDENTES LOCALES

Jauregui y Montero (2021) en su tesis denominada “El uso del
Facebook y Whatsapp en los restaurantes turisticos de los distritos de
Huanuco y Pillco marca, provincia de Huanuco, 2020”, presentada en la
Universidad Nacional Hermilio Valdizan, Huanuco-Peru. Concluyen que

Facebook y Whatsapp inciden en las ventas a partir de la atencion de
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pedidos de clientes y la emision de proformas y contribuye en la
captacion de nuevos clientes, asi mismo luego de una transmision de
eventos en linea mediante video los clientes consultan los servicios y
productos que ofrecen los restaurantes donde se cierran algunos

contratos.

Ramos y Rodriguez (2020) en su tesis denominada “Las redes
sociales y su relacién en las ventas de la empresa Arabella Beauty
Center, Huanuco — 2018”, presentada en la Universidad de Hermilio
Valdizan. Huadnuco — Perd. Manifiestan que las redes sociales atraen
fidelidad en los clientes a través de una gestion basada en publicidad y
promociones con imagenes y disefio creativo y se traduce en un
incremento de ventas mensuales y de manera anual, resolviendo todas
las dudas y consultas. Ademas, se percibe que la empatia del vendedor
es importante para generar confianza al momento que el cliente visita las
instalaciones gracias a las ofertas y promociones que vio en las redes

digitales.

Fabian (2017) en su tesis titulada “Uso de las redes sociales en la
promocion digital de ventas en los restaurantes de Huanuco, 20167,
presentada en la Universidad Nacional Hermilio Valdizan. Huanuco —
Perud. Concluyen que las redes sociales permiten difundir promociones,
estan dirigidas a las personas que utilizan los medios digitales porque
estas personas recibiran la informacion, siendo la poblacién mas joven
la que se entera de estas promociones por medios digitales, pues se
tiene méas ventas cuando los clientes contrastan que las promociones
gue vieron en redes sociales también se encuentran visualmente en el

punto de venta.
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2.2. BASES TEORICAS

2.2.1. BASES TEORICAS DE LA VARIABLE MARKETING DE REDES
SOCIALES

» Historia del marketing de redes sociales

Término que se uso por primera vez durante los afios 2000 — 2010,
con el surgimiento de las nuevas plataformas digitales y la evolucién del
movil. Poco a poco el marketing tradicional dejé de ser simplemente
publicidad y paso6 a ser la creacion de una experiencia que involucre a
los usuarios y a las empresas o marcas de manera digital. Esta
experiencia digital se da a partir de la web 1.0 donde la comunicacion
era unidireccional. Lo que abre paso a la web 2.0 donde los usuarios
interactan con las marcas, centrada en la big data para conocer al
cliente y generar valores, emociones y hacer que el usuario se convierta

en un embajador de la marca (Sicilia et al., 2022).
» Definiciones

El marketing permite a un negocio crear valor para sus clientes, con
el fin de generar relaciones duraderas y fructiferas para ambas partes
(Diaz y Rubio, 2013).

Una red social es una plataforma digital que comunica a personas
con actividades e intereses en comun y pueden intercambiar
informacion, esta informacion brindada por un usuario puede ser privada
o publica (Moreno, 2021).

El marketing de redes sociales ayuda a loa negocios a comunicarse
con sus clientes, estableciendo una relacién directa y de pertenencia
(Branding, 2021).

Impulsa la interaccion con su audiencia a partir de contenido visual
y audiovisual e influye en el incremento de las ventas si se conoce al
publico objetivo (Adidas y Rosillo, 2020).
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El marketing de redes sociales es la comunicacion entre empresas
y clientes a través de dispositivos conectados a internet para fortalecer
sus relaciones y atraer a nuevos clientes por medio de publicidad y
promociones, con la finalidad de satisfacer sus necesidades (Smith,
2019).

Es la aplicacion de estrategias y herramientas digitales para llamar
la atencion a través de contenido visual dentro de redes sociales que

usan internet con el fin de generar interacciones (Martinez, 2020).
» Bases legales

e Ley N°29571,

e Condiciones del servicio de Facebook.
e Politica de privacidad de Facebook.

e Normas comunitarias de Facebook.

e Politica de comercio de Facebook.

e Politica de WhatsApp Business.

» Teoriadelas 4F

Esta teoria se fundamenta en el flujo, cuando los usuarios navegan
en internet e interactian entre si. Funcionalidad es si el cliente ha
entrado en el embudo. Feedback, a partir del vinculo entre clientes y
marcas. Fidelizacién es cuando luego de realizada la venta, se vuelve
fiel a la marca y se generan interacciones positivas en medios digitales
(Fleming, 2000).

» Modelo publicitario AIDA

Esta busca persuadir y tocar emociones en el consumidor para
generar una conversion, a partir del modelo publicitario AIDA que es un
acronimo (atencion, interés, deseo y accion) que busca llamar la
atencion tocando un miedo o una carencia, y si el contenido es de valor
para la persona se genera el interés para revisar mas contenido que
comparta esta cuenta. Y si este contenido que encuentra le genera un

vinculo emocional, se vuelve seguidor a una persona, para posterior
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pasar a la accion donde interactda con la marca e ingresa en el embudo

de venta (Jiménez et al., 2022).
» Algoritmo de la red social Facebook

La red social Facebook es netamente entretenimiento, y su
algoritmo combina todas las acciones que realizan los usuarios con sus
dispositivos digitales que se conectan a internet, de este modo aprenden
comportamientos de consumo de cada usuario para luego recomendar
contenido segun las preferencias y los lugares que frecuenta. Es preciso
recalcar que, al usar cualquier producto de Meta INC, el usuario esta de
acuerdo que se muestren anuncios que Meta considere que pueden
resultar relevantes para el usuario y sus intereses. En ese sentido, el
algoritmo es fundamental para vender a partir de la publicidad (Garcia y
Valle, 2020).

» Importancia de medir el marketing de redes sociales

El marketing aplicado al plano digital, otorga una nueva forma de
comunicar los productos que brinda una empresa que busca posicionar
en la mente de sus clientes, esto mejora notablemente la rentabilidad, y
mejora la ventaja competitiva que tiene frente a sus competidores. Esto
es posible gracias a los ajustes que puede tener la comunicacion actual
qgue tiene la empresa en el contenido que comparte, visualizando
indicadores como el alcance de la publicacién y la conversion en ventas
que alcanza, de este andlisis depende el aumento o reduccién del
presupuesto que se asigna a la publicidad en medios digitales. Y de
acuerdo a las fechas buscar promociones que generen interés en el
publico (Li et al., 2021).

> Dimensiones e indicadores

Segun Aucay y Herrera (2017) medir el marketing de redes sociales
busca medir y describir su uso dentro de una organizacion para
comunicarse con sus clientes. La red social Facebook es una vitrina

donde una empresa se da a conocer y le sirve de atencion al cliente,
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para tener una comunicacién directa con sus clientes se apertura
Whatsapp y Messenger que son aplicaciones de Facebook que sirven
para comunicarse con sus clientes y para obtener resultados financieros

para las empresas (Avitia, 2019).
» Dimension Facebook

Es efectiva al momento de comunicar para atraer la atencion de los
clientes e influir en su comportamiento y generar interés y deseo para
influir en la decision de compra (Chan et al., 2023). Es una red social que
permite a sus usuarios encontrar ocio e interactuar con otros usuarios, y
es el medio para que las marcas y los negocios se comuniquen y brinden
informacion a sus clientes a partir de publicaciones con fines comerciales
(Voorveld et al., 2018).

» Numero de publicaciones

Para generar lealtad es necesario la frecuencia en las
publicaciones, tiene que ser todos los dias para mostrarse en el feed de
cada usuario, los beneficios de hacer publicaciones recaen en las
estadisticas que Facebook te ofrece para medir y mejorar el contenido
(Gkikas et al., 2022).

> NuUmero de likes

Desde los inicios de Facebook el botbn me gusta demostraba la
participacion de los usuarios con una publicacién, en ese sentido cuanto
mas agradable la publicacion obtendra un numero de likes acorde a la

cantidad de seguidores (Dehouche, 2020).
» NUmero de comentarios

Cuantificar los comentarios negativos ayuda a entender lo que no
quedo claro en la publicacion, y los comentarios positivos ayuda a validar

publicaciones (Fernandez y Guerrero, 2018).
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» NUmero de reacciones

Las reacciones simulan reacciones humanas ante una publicacion
estas son like, me encanta, me importa, me divierte, me asombra, me
enfada, me entristece y me enfada, todas estas reacciones tienen un

significado para cada usuario (Gkikas et al., 2022).
» Dimension Whatsapp

Las publicaciones en Facebook tienen la opcion iniciar
conversaciones directas por Whatsapp con fines comerciales a través de
un botén al momento de crear la publicacién, actualmente utilizado para
el comercio, permite crear respuestas rapidas para responder a los
mensajes a la brevedad, crear un catalogo y sirve para interactuar de
manera instantanea y directa a los clientes con la finalidad de vender
(Quito et al., 2021).

» Numero de publicaciones con Whatsapp

La cantidad de publicaciones cuenten con el boton de Whatsapp
tienen la oportunidad de generar conversaciones que los vendedores
tienen que estar dispuestos a responder con empatia aclarando las
dudas del cliente (Sixto et al., 2021).

» NUmero de conversaciones iniciadas

Las métricas de las conversaciones en Whatsapp requieren
analisis con respecto al tipo de publicidad que se utilizé y con respecto
a los componentes que generan atencién (Ramirez et al., 2022).

» Numero de mensajes respondidos

Medir los mensajes respondidos con respecto a las ventas
realizadas permite detectar el tipo de interaccion que permite conocer la

experiencia de los clientes (Ramirez et al., 2022).
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» NuUmero de ventas

Cuantas mas conversaciones iniciadas se incrementa la posibilidad
de cerrar una venta, y si no se concreta la venta en ese momento, se
inicia un seguimiento para vender a mediano o largo plazo (Ramirez et
al., 2022).

» Dimension Messenger

Messenger es un servicio de mensajeria enfocada en el usuario de
Facebook, permite generar conversaciones y cerrar ventas, se puede
configurar el botén del Messenger dentro de una publicacion y la otra es
configurando el botén en la pagina de inicio (Adidas y Rosillo, 2020).

» Numero de publicaciones con Messenger

Estas publicaciones contienen el boton que genera una
comunicacién directa a través de Messenger, las métricas que se
obtienen sirven para relacionarla con el impacto en las ventas (Ochoay
Barragan, 2022).

» NUmero de conversaciones

Cuando se inicia una conversacion por esta aplicacion viene a ser
el resultado de generar atencion e interés con una publicacion que

dependera del vendedor para cerrar la venta (Ochoa y Barragan, 2022).
» Numero de mensajes respondidos

Cada mensaje respondido alimenta el deseo del cliente para
comprar y para conocer la percepcion del cliente, por lo tanto, mas

mensajes, mas posibilidades de vender (Moreno, 2021).
» Numero de ventas

Las ventas dependen de la cantidad de conversaciones con los
prospectos, por tanto, se debe contar con conversaciones que motiven

el deseo en el prospecto para concretar ventas (Moreno, 2021).
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2.2.2. BASES TEORICAS DE LA VARIABLE VENTAS
> Historia de las ventas

A fines del siglo XX las ventas cambiaron de tal manera que
pasaron de vender solamente autos color negro, hasta hoy en dia, que
existe una variada oferta de modelos de autos en diferentes colores y
modelos. Las ventas cambiaron a lo largo del tiempo, desde la
masificacion de la produccion, hasta la personalizacion. En el pasado las
ventas eran la consecuencia del marketing tradicional, pero no se tenia
control absoluto de los datos, a comparacién de las estadisticas que
arrojan las redes sociales que han cobrado efectividad en las ventas a
partir de la publicidad (Bullemore y Cristobal, 2021).

> Definiciones de venta

Es el proceso donde los vendedores persuaden a un cliente por
medio de emociones positivas para transferir un producto o servicio que

le generen beneficios (Bullemore y Cristobal, 2021).

Es el resultado de la comercializacién de un producto o servicio
hasta el punto donde los consumidores puedan adquirirlo, a través de la
venta directa que se da cuando Unicamente participan el comprador y el
vendedor, o por medio de una venta indirecta, que viene a ser cuando

existen otros medios (Aguilar, 2018).

Es el intercambio entre un producto y un valor asignado a partir de
un precio pactado, donde el cliente percibe la calidad y el vendedor le

genera confianza para que se realice la transaccién (De Molina, 2020).

Las ventas son un proceso de intercambio donde vendedores
transfieren productos a cambio de un valor a sus clientes (Palomo y
Gallego, 2016).

» Bases legales

v Decreto legislativo N° 701.
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» Enfoque de embudo de venta

Esta estrategia empieza en la parte superior de manera amplia,
donde el publico aterriza porque la publicidad le atrajo, o por medio de la
creacion de carnadas o contenido organico, luego se pasa a la
conversion, esta es la parte donde se realizan preguntas para conocer
al publico objetivo, conociendo las caracteristicas, miedos y necesidades
del cliente. Con este conocimiento se puede cerrar la venta ofreciendo
una propuesta irresistible y finalmente se fideliza al cliente manteniendo
contacto con el cliente, para ofrecerle mejores precios y promociones
(Navia y Jurado, 2019).

» Ley de promedios en ventas

En la medida que aumentan las consultas sobre un producto o
servicio, las ventas se daran, es decir si de cada 10 consultas sobre un
producto, 3 compran el producto, el promedio es de 3 a 10. En este caso,
la publicidad aumenta las posibilidades de cerrar ventas, a esto le
sumamos vendedores capacitados que conocen el publico objetivo y que
conocen el proceso de cerrar una venta, el promedio se incrementaria.
Por lo tanto, el ensayo y el error es crucial para poder mejorar el proceso
gue pasa una persona para comprar un producto a través de un embudo,
es decir, a mas consultas, el vendedor conoce mas del cliente y mejora

su embudo para vender (Rohn, 2022).
» Dimensiones e indicadores

La venta es un proceso que se mejora constantemente y se inicia
cuando el cliente solicita informacion al vendedor que tiene un producto
gue le genera beneficios (Hernandez et al., 2018). Las ventas se miden
y analizan en cuanto a cantidad y en volumen con respecto a meses o
anos (Gallegos y Taddei, 2022). Por lo tanto, para medir las ventas se
necesita analizar los reportes de ventas, para mejorar el procedimiento
gue conlleva a transferir productos de vendedores a sus clientes (Juvené
et al., 2018).
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» Dimensién incremento mensual

Al ser persuadido el cliente por las emociones que transmite la
publicidad y es atraido al embudo de ventas (Sharan, 2019). Las ventas
mensuales son el resultado de una estrategia que impulsa a estas
ventas, logrando comprender que el cliente se encuentra listo para la
compra y procede a desembolsar su dinero a cambio del producto o

servicio (Duque, 2018).
» Porcentaje de incremento

Las ventas mensuales se analizan con respecto a los meses con la
finalidad mejorar los errores detectados, muchos se dan cuando el

cliente entra en contacto con los vendedores (Tomas, 2020).
» Dimensién Incremento anual

El rol que cumple el vendedor es un pilar para una empresa que se
dedica al comercio, por lo tanto, sus habilidades de comunicacion y de
relacionarse se veran reflejados al momento de persuadir al cliente
(Barahona y Calderén, 2017). En ese sentido, analizar las ventas
anuales es entender que se esté creando confianza y preferencia en el

cliente (Chavez y Yangua, 2017).
» Porcentaje de incremento

Las ventas anuales se analizan de acuerdo al volumen con
respecto al afio anterior para realizar proyecciones (Reyes, 2020). Las
ventas anuales ayudan a comprender la rentabilidad de una empresa y
ayuda a obtener financiamiento de las entidades financieras (Espinel et
al., 2019).

2.3. DEFINICIONES CONCEPTUALES

1. Algoritmo. Conjunto de instrucciones definidas, ordenadas para resolver

un problema, desarrollando una tarea especifica (Garcia y Valle, 2020).
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10.

11.

12.

13.

Contenido orgéanico. Es el contenido que se comparte en redes y no se
realiza ningun pago (Lacarcel y Huete, 2023).

Decision de compra. Valoracion de la informacién de alternativas de

solucion del problema antes de comprar (Yoza et al., 2022).

El marketing tradicional. Son todas las estrategias de comunicacién de
una empresa con sus clientes (Gazca et al., 2022).

Feed. Lista de historias en constante actualizacion de las cuentas que

sigues en Facebook en la pagina de inicio (Voorveld et al., 2018).

Feedback. Proceso de “retroalimentacion” dentro de la comunicaciéon

entre clientes y marcas (Li et al., 2021).

Medios digitales. Es el lugar donde se da el intercambio interaccién por

medio de aparatos con conexion a internet (Vargas, 2019).

Plataforma digital. Es un espacio en internet que permite solucionar un

problema especifico (Li et al., 2021).

Pablico objetivo. Es el grupo de personas que tienen gustos y
preferencias por los productos que ofrece una empresa (Rodriguez y
Boyer, 2020).

Prospecto. Se trata de un potencial cliente porque cuenta con rasgos del

publico objetivo de una empresa (Yoza et al., 2022).

Redes sociales. Este tipo de tecnologia sirven para comunicarse y son
vitrinas para que las personas elijan sus marcas de preferencia (Jiménez
et al., 2018).

Rentabilidad. Utilidad luego gastos que tiene un negocio (Jiménez et al.,
2022).

13. Ventaja competitiva. Son estrategias que las empresas
cuentan para competir y diferenciarse ante sus competidores (Zapata et
al., 2019).

28



2.4. SISTEMA DE VARIABLES

2.4.1. VARIABLE 1

Marketing de redes sociales

Dimensiones

v Facebook.
v Whatsapp.

v' Messenger.
2.4.2. VARIABLE 2
Ventas

Dimensiones

v’ Incremento mensual.

v" Incremento anual.
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2.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

. L Definicidn . : .
Variable Definicion Conceptual Operacional Dimensiones Indicadores Instrumento
- N° publicaciones
- Nolikes
. Facebook o .
El impacto de una - N° comentarios
El marketing de redes empresa en Facebook - N° reacciones
sociales da presencia a se _mide por las - N° Publicaciones con
e o o o whatsapp
Marketing ..o Z tener  un  plataforma v las ventas Whatsapp - N° Conversaciones iniciadas documental
de redes contacto  directo or ge basar¥ en el - N°Mensajes respondidos
sociales . P : - N° Ventas Guia de
medio de Whatsapp y contacto de los clientes observacion
Messenger que son por sus canales de N° Publicaciones con
medios de comunicacién comunicacion es decir
, o messenger
directa (Loidi, 2020). Whatsapp y 5 . o
Messenger Messenger - N° Conversaciones iniciadas
’ - N° Mensajes respondidos
- N° Ventas
Las ventas son el
resu]tado de la Las yentas r_1ece5|tan Incremento . _ Analisis
publicidad en redes, a se miden teniendo en mensual % De incremento documental
Ventas través de un proceso cuenta el impacto que
que se inicia con atraer estos generan de .
Guia de

al cliente a un embudo
de ventas disefiado para
vender.

manera mensual y de
manera anual.

Incremento anual

% De incremento

observacion
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CAPITULO 1l

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. TIPO DE INVESTIGACION
Tipo aplicada

Para Naupas et al. (2018) esta investigacion toma como punto de partida
a la investigacion bésica, se formulan problemas e hipotesis y se enfoca en la

resolucién de problemas sociales.
3.1.1. ENFOQUE
Cuantitativo

A partir de Naupas et al. (2018) el enfoque cuantitativo permite
alcanzar los objetivos planteados, a partir de un andlisis estadistico.

3.1.2. ALCANCE O NIVEL
Descriptivo

Los estudios descriptivos describen las caracteristicas de la
realidad problematica, estos estudios, recogen informacién sobre todas

las partes del fendbmeno investigado (Herndndez y Mendoza, 2018).
3.1.3. DISENO
Disefio No experimental

Este disefio se realiza sin manipular a las variables, observa la
realidad problematica tal y como se produce en el entorno natural para

luego analizarla (Hernandez y Mendoza, 2018)

31



3.2.

3.3.

POBLACION Y MUESTRA
3.2.1. POBLACION

Es el total de las unidades de estudio del fenomeno, con
caracteristicas similares, que dan origen a los datos de la investigacion
(Naupas et al., 2018).

La poblacién de estudio es la Empresa Comercial Camones S.R.L.
3.2.2. MUESTRA

Es una porcion representativa de la poblacion, que se somete a

medicion para generar conclusiones del estudio (Naupas et al., 2018).
La poblacién de estudio es la Empresa Comercial Camones S.R.L.
» Muestreo no probabilistico

O por conveniencia, propuesto por disponibilidad de la muestra

para el investigador (Hernandez y Mendoza, 2018).

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
3.3.1. TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

» Anélisis documental

Es el conjunto de informacion sintetizada y registrada de manera
estructurada en un documento de trabajo que permite la recuperacion de
la informacion para interpretarla y transmitirla (Hernandez y Mendoza,
2018).

> Observacion

Observar y registrar el comportamiento o acciones de la poblacion
estudiada dentro de un entorno especifico para comprenderlos
(Hernandez y Mendoza, 2018).
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3.4.

3.3.2. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
» Reporte de ventas

Documento interno donde se consignan los nombres de los
clientes, los pagos al contado que se registraron, el pago inicial que
hicieron para su financiamiento, el saldo que queda pendiente de pago
de cada cliente, y contiene la venta total del mes. Para efectos de la

siguiente tesis se considero las ventas de los afios 2020, 2021 y 2022.
» Guia de observacion

instrumento que permite al observador obtener y recolectar datos
del hecho o fendmeno investigado (Herndndez y Mendoza, 2018).

TECNICAS PARA EL PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA
INFORMACION

3.4.1. ESTADISTICA

Permite organizar y sintetizar los datos obtenidos por los
instrumentos de recoleccion de datos. Para realizar conclusiones por
cada objetivo planteado y lograr demostrar las hipotesis planteadas
(Hernandez y Mendoza, 2018).

A partir de la estadistica, se mide la fiabilidad de los instrumentos,

y se verifica la normalidad de los datos.
3.4.2. PARA EL ANALISIS DE LA INFORMACION

Excel, para permitir el procesamiento de los datos obtenidos, y la

presentacion de las tablas e imagenes en el informe final.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. PROCESAMIENTO DE DATOS

» Procesamiento de variable redes sociales digitales

Tabla 1

Numero de publicaciones de Facebook del afio 2022

Mar Abr Ago
Publicaciones 2 2
Likes 154 128
Comentarios 7 36
Compartido 8 8
Alcance 70097 814 26033
Interaccion 1447 6 2644
Fuente: Facebook de Comercial Camones SRL Huanuco
Figura 1
Numero de publicaciones de Facebook del afio 2022
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Public mLikes mComent = Compart ®mAlcance = Interac

Andlisis e interpretacién

En la tabla 1y figura 1, se evidencia que al iniciar y durante el afio 2022
no hubo frecuencia en las publicaciones, solo se aprecian 5 publicaciones en
todo el afo, 2 publicaciones en marzo tuvo un alcance de 70097 personas, 1
publicacion en abril de 814 de alcance y 2 publicaciones en agosto con un
alcance de 26033 (anexo 4), por otro lado, en el mes de marzo y agosto se
patrocinaron publicaciones (anexo 5) donde ya se conoce al publico que

reacciona de manera positiva a las publicaciones (anexo 6). Se observa que
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toda la publicidad patrocinada durante el 2022 tiene publicaciones con el
botén de Whatsapp (anexo 7) que facilita el contacto con los clientes y lograr
llamar la atencion a través de la publicacion con los clientes y lograr llamar la

atencion a través de la publicacion.

Tabla 2
Numero de publicaciones con boton a Whatsapp del afio 2022
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic

Publicaciones con 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0

Whatsapp
conversaciones  , 5, g6 2 1 2 1 877 3 2 1 2
iniciadas
Mensajes 2 2 806 2 1 2 1 87 3 2 1 2
respondidos
Ventas o 0o 2 2 0 0 0 2 2 0 0 0

Fuente: Facebook de Comercial Camones SRL Huanuco

Figura 2

Numero de publicaciones con boton a Whatsapp del afio 2022
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Andlisis e interpretacion

En la tabla 2 y la imagen 2, muestran que, durante el afio 2022, todas
las publicaciones pagadas llevan el botén Whatsapp, facilitando a los clientes
contactarse por ese medio (anexo 7). En el mes de marzo se visualiza 806
conversaciones iniciadas de las cuales 2 terminan en una venta (anexo 8), por
otro lado, en el mes de agosto se visualizan 877 conversaciones iniciadas y
en este caso se cerraron 2 ventas (anexo 9). Finalmente, en el afio 2022 se

aprecia que la publicacion patrocinada en agosto muestra que atrae
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reacciones del publico y el contenido genera atencién y este caso se observa
gue tiene publicidad con Facebook (anexo 10).

Tabla 3
Numero de publicaciones con botén a Messenger del afio 2022
Ene Mar May Jul Ago Oct Nov Dic

Publicaciones con

0 0 0 0 0 0 0 0
Messenger
Conversaciones 6 2 4 2 20 2 2 2
iniciadas
Mensajes respondidos 6 2 4 2 20 2 2 2
Ventas 0 0 1 0 1 0 0 0

Fuente: Facebook de Comercial Camones SRL Huanuco

Figura 3
Publicaciones con boton a Messenger del afio 2022
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Andlisis e interpretacién

En la tabla 3 y la imagen 3, muestran la ausencia de publicaciones con
boton de Messenger durante los meses de febrero, abril, junio, setiembre.
Pero teniendo un maximo de 20 conversaciones iniciadas el mes de agosto,
donde se percibe una venta (anexo 11); Por otra parte, se detecta que el afio
2022 la mayoria de conversaciones por Messenger derivan la conversacion al
whatsapp para brindar informacion y cerrar ventas (anexo 12). Por ultimo, se
evidencia que durante el afio 2022 no fue frecuente la creacién de contenido

con boton de Messenger (tabla 3).
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> Procesamiento de variable ventas

Tabla 4

% de incremento mensual de los meses del afio 2022

Mes Ventas del afio %Incremento
2022 mensual
Ene 225080,00 -80,10%
Feb 44780,00 168,24%
Mar 120120,00 5,81%
Abr 127100,00 90,33%
May 241912,00 -40,94%
Jun 142870,00 -70,04%
Jul 42800,00 377,01%
Ago 204160,00 -72,91%
Sept 55300,00 174,65%
Oct 151880,00 -8,37%
Nov 139170,00 1,79%
Dic 141656,00
Total 1636828,00

Fuente: Ventas Comercial Camones S.R.L (Anexo 14)

Analisis e interpretacion

En la tabla 4, muestra el porcentaje de incremento mensual del afio
2022. Donde se evidencia que las ventas tuvieron una caida de -80,10% en
el mes de febrero con relacién al mes de enero, asi mismo, en el mes de
marzo tuvo una recuperacion del 168,24%, y en el mes de abril un incremento
de 5,81%, para el mes de mayo se percibe un incremento de 90,33%, los
meses de junio y julio presentan un decrecimiento de -40,94% y -70,04%
respectivamente, para agosto se muestra una recuperacion de 377,01%, pero
en setiembre se aprecia una caida de -72,91%, en octubre un incremento de
174,65%, para noviembre una retroceso en el crecimiento de -8,37% y para
diciembre se incremento en 1,79%. Motivo por el cual existe evidencia que los
meses donde hubo publicidad patrocinada, es decir, los meses de marzo y

agosto las ventas se incrementaron significativamente en el afio 2022.
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Tabla b

% de incremento anual del afio 2022

o 0,
Ventazsogfl afio Ventas del afio 2022 % de ventas
1524289,00 1636828,00 7,38%

Fuente: Ventas Comercial Camones S.R.L
Analisis e interpretacion

En la tabla 5, muestra el porcentaje de incremento que tuvieron las
ventas del afio 2022 frente al afio 2021, se puede apreciar que en el 2021 no
se utilizé Facebook de la forma como se utilizé en el afio 2022, por lo que el

uso de las redes sociales hizo que las ventas se incrementen en 7,38%.
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CAPITULO V

DISCUSION DE RESULTADOS

» Discusion de resultados del objetivo general

Segun Quiroz y Tagle (2019), determinaron cdmo el marketing de redes
sociales tiene incidencia en las ventas, porque el uso de las redes sociales
incrementa la afluencia de prospectos a partir de las publicaciones que llamen
su atencién y creen deseo, para que los vendedores entren en contacto con
los prospectos y de esta interaccion se refleje en el incremento de las ventas.
Estos resultados coinciden con Chunga y Villalta (2023), quienes demostraron
que el marketing de redes sociales incide en las ventas, porque las redes
sociales a través de las publicaciones atraen a los prospectos al embudo de
venta para que luego de una interaccion se cierre la venta. En ese sentido,
Adidas y Rosillo (2020), mencionan que el marketing de redes sociales
impulsa la interaccion con los prospectos y busca llamar su atencién a partir
de contenido audiovisual para generar deseo y concretar una venta. Segun
las teorias planteadas, se ha evidenciado como el marketing de redes sociales
incide en las ventas, tal como se evidencia en la tabla 1, 2, 3, 4 y 5 que
demuestran que por medio de la interaccion en redes sociales se pueden

generar ventas.
» Discusion de resultados objetivo especifico 1

Segun Del Valle et al. (2017), determinaron cémo Facebook incide en el
proceso de venta, y es que esta red social, permite a las empresas acercarse
a sus clientes e interactuar, generar confianza e influir en la decisién de
compra. Estos resultados coinciden con Jauregui y Montero (2021), quienes
determinaron que el uso de Facebook incide en el incremento de las ventas,
porque a partir de las publicaciones esta red social logra llamar la atencion de
nuevos clientes, interactuar y obtener feedback por medio de los comentarios
y a las empresas les permite atender pedidos de los clientes por medio de los
mensajes. En ese sentido, Chan et al. (2023), refieren que Facebook es

efectivo para comunicar y atraer la atenciébn de los clientes e influir

39



positivamente en la decision de compra. Segun las teorias planteadas, se ha
evidenciado cémo Facebook incide en las ventas, tal como se evidencia en la
tabla 1, que demuestran que por medio de la interaccion en Facebook las

ventas se incrementan afio a afio, como se observa en latabla 4y 5.
» Discusion de resultados objetivo especifico 2

Segun Veladsquez y Morales (2022), determinaron como Whatsapp
incide en el incremento de las ventas, propiciando el acercamiento con nuevos
clientes por medio de conversaciones y la rapidez que los clientes acceden a
resolver sus dudas e inquietudes antes de una compra. Estos resultados
coinciden con Parada (2021), quien demuestra que el uso de Whatsapp en
una estrategia comercial incide en las ventas, ya que la mayoria de personas
disponen de redes sociales y un teléfono inteligente para ponerse en contacto
con facilidad con una empresa por medio de Whatsapp y al entrar en contacto
con los vendedores estos concretan la venta. En ese sentido Quito et al.
(2021) menciona que las publicaciones en Facebook tienen la opcion de iniciar
conversaciones directas por medio del boton Whatsapp con fines comerciales.
Segun las teorias antes mencionadas, se evidencia como Whatsapp incide en
las ventas, tal como se evidencia en la tabla 2, que demuestran que de manera
organicay patrocinada Whatsapp a través de conversaciones incrementan las

ventas como se refleja en latabla 4y 5.
» Discusion de resultados objetivo especifico 3

Segun Casimiro et al. (2022), determinaron como Facebook Messenger
incide en el incremento de las ventas permitiendo a las empresas conectarse
con sus consumidores para brindarles atencion al cliente en tiempo real para
influir en su intencion de compra. Estos resultados coinciden con Gémez y
Licapa (2022), quienes demostraron como Facebook Messenger incide en el
incremento de las ventas por medio de dar respuesta a todas las
conversaciones que buscan respuestas antes de una compra. En ese sentido
Adidas y Rosillo (2020), mencionan que Messenger es un servicio de
mensajeria que permite a las empresas y negocios generar interacciones de

manera directa por medio de conversaciones para posteriormente vender.
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Segun las teorias antes mencionadas, se evidencia como Messenger incide
en las ventas, tal como se evidencia en la tabla 3, que demuestran que por
medio de la interaccion en Messenger las ventas se incrementan, como se

observaen latabla4y 5.
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CONCLUSIONES

v' Se concluye que el marketing en redes sociales incide en las ventas
porque a partir de publicaciones patrocinadas, una en marzo y otra en
agosto (anexo 5), logrando alcance y llamando la atencidon de nuevos
clientes para que se pongan en contacto por medio de la publicacion. Por
lo tanto, el actual embudo de vendas inicia con una publicacion que llama
la atencién y deriva en una conversacion en Whatsapp que permite llevar
a los clientes a tener una visita al local (anexo 8) donde los vendedores
cierran la venta en la mayoria de veces con financiamiento. Y en cuanto
a la planificacién de contenido es notoria la falta de una planeacion para
los 365 dias del afio lo que conlleva a perder oportunidades de atraer a

nuevos clientes (anexo 4).

v' Se concluye que Facebook incide en las ventas porque a partir de
publicaciones llamativas con casos de éxitos genera reacciones positivas
(anexo 10), ademas genera confianza en el publico y sobre todo genera
interaccion con nuevos clientes (figura 6). Y esto se puede visualizar en la
(tabla 4), en el incremento del 168,24% y 377,01% en las ventas de los

meses donde hubo publicaciones pagadas.

v' Se concluye que Whatsapp incide en las ventas porque no importa si se
patrocine publicidad o no, si el contenido conecta con las personas basta
con interactuar con el vendedor y este cerrara la venta (anexo 7), cabe
resaltar que durante esta interaccion en las publicaciones se daran
muchos mensajes que solo preguntaran el precio y el vendedor tiene que
estar presto a responder a todos los mensajes iniciados con la misma
disposicion en todos los casos (anexo 9). Ademas, se detecta que la
totalidad de publicaciones patrocinadas (anexo 7) utiliza el boton
Whatsapp y es el medio que tiene mas ventas a diferencia de Messenger,
teniendo en el 2022, 8 ventas por Whatsapp a diferencia de Messenger
solo 2. En ese sentido, se aprecia que las publicaciones patrocinadas
cuentan con una audiencia definida y una estrategia definida de publicidad
la cual busca interaccién (anexo 5) donde resalta los dias de duracién de

4 a 5 dias de duracion, presupuesto de 50 soles (anexo 6), con una
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audiencia de varones entre 18 y 44 afios de edad que usan celulares y
viven en Huanuco y Pasco en su mayoria. Lo que facilita la interaccion

con las publicaciones a la audiencia.

Se concluye que Messenger influye en las ventas porque sirve para iniciar
conversaciones a través del impacto que pueda generar una publicacion
(tabla 3). Durante el 2022 no se registraron publicaciones con el botén a
Messenger solo el posicionamiento de la pagina y las interacciones
finalizaron en ventas (anexo 11). Cabe resaltar que durante el 2022
muchas veces al recibir un mensaje por Messenger el prospecto fue
derivado al Whatsapp (anexo 12) lo que puede significar la pérdida de
clientes, esto se puede deber a que la mayoria de ventas y el seguimiento
se realiza por esta red social. Y finalmente se concluye que la mayoria de
conversaciones en Messenger es para pedir informacion (anexo 13) por
esta razon los vendedores derivan a las personas a Whatsapp para tener

una conversacion mas directa.
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RECOMENDACIONES

v' Se recomienda a la gerencia de la Empresa asignar un presupuesto para
la creacion de contenido para los 365 dias del afio y aumentar las

oportunidades de atraer a nuevos clientes, o tercerizar este servicio.

v' Se recomienda a la gerencia de la empresa invertir en publicidad en
Facebook a las publicaciones para tener mayor interaccion y probar con
diferentes audiencias, y atraer nuevos clientes, ademas, estas
publicaciones podrian ser patrocinadas en otras redes sociales tal como

Instagram y TikTok.

v' Se recomienda a la gerencia de la empresa disefiar un plan de
capacitacion a los vendedores en cierre de venta por redes sociales para
aumentar su efectividad de sus cierres de venta ya que se esta generando

interaccion.

v' Se recomienda a la gerencia de la empresa disefiar un embudo de ventas

y crear un manual de cierre de ventas para los vendedores.
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ANEXO 1
MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo: “Marketing de redes sociales y las ventas de la empresa Comercial Camones S. R. L — Amarilis, Huanuco, 2022”.

Variables y

Problemas Objetivos } s Indicadores Metodologia
dimensiones
General General “Marketing de redes Tipo: Aplicada
¢,Como incide el marketing de Determinar la incidencia del sociales”
redes sociales en las ventas de la marketing de redes sociales en las - N° publicaciones Enfoque:
empresa Comercial Camones S. R. ventas de la empresa Comercial Facebook - N° likes Cuantitativo
L — Amarilis, Huanuco, 2022? Camones S. R. L — Amailis, - N° comentarios
Huanuco, 2022. - N° reacciones Alcance o Nivel:
Especificos Descriptivo
* ¢ Como incide Facebook en las Especificos - Publicaciones con
ventas de la empresa Comercial * Determinar la incidencia de Whatsapp Disefio:
Camones S. R. L — Amarilis, Facebook en las ventas de la Whatsapp - Conversaciones No experimental
Huanuco, 20227 empresa Comercial Camones S. iniciadas
* ¢Como incide whatsapp en las R.L — Amarilis, Huanuco, 2022. - Mensajes respondidos Poblacién y muestra:
ventas de la empresa Comercial *Determinar la incidencia de - Ventas Comercial Camones S.
Camones S. R. L - Amarilis, Whatsapp en las ventas de la R. L —Amarilis,
Huapuco,_ 2Q22? empresa Co_merua[ Camones S. - Publicaciones con Huanuco
*¢ Como incide messenger en las R. L — Amarilis, Huanuco, 2022. Messenger Messenger
ventas de la empresa Comercial *Determinar la incidencia de - Conversaciones Instrumentos
Camones S. R. L — Amarilis, Messenger en las ventas de la iniciadas *Ficha de analisis
Huanuco, 20227 empresa Comercial Camones S. _ Mensajes respondidos documental
R. L — Amarilis, Huanuco, 2022. “Ventas” *Guia de observacion

Incremento mensual

Incremento anual

- Ventas

% de incremento

% de incremento
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Numero de publicaciones de Facebook del ailo 2022

ANEXO 2
GUIA DE OBSERVACION DEL ANO 2022

N° Ene Feb Mar Abr May Ju Ju Ago Set Oct | Nov Dic
Publicaciones 0 0 2 1 0 0 0 2 0 0 0 0
Likes 0 0 154 3 0 0 0 128 0 0 0 0
Comentarios 0 0 7 1 0 0 0 36 0 0 0 0
Compartido 0 0 8 7 0 0 0 8 0 0 0 0
Alcance 0 0 70097 814 0 0 0 26033 0 0 0 0
Interaccion 0 0 1447 6 0 0 0 2644 0 0 0 0
NumerodepublicacionesdeFacebookconbotéonaWhatsappdelafio2022
N° Ene Feb Mar Abr May | Jun | Jul | Ago Set Oct | Nov | Dic
Publicaciones con 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0
Whatsapp
Conversaciones iniciadas 5 5 806 5 1 5 1 877 3 5 1 5
Mensajes respondidos 806 877
Ventas 2 0 0 2 0
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NumerodepublicacionesdeFacebookconbotonaMessengerdelaiio2022

N° Ene Feb Mar Abr May Jun | Jul | Ago Set Oct | Nov Dic
Publicaciones con 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
messenger
Conversaciones 6 0 2 0 4 0 2 20 0 2 2 2
iniciadas
Mensaj(_a*s 4 20
respondidos
Ventas 1
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ANEXO 3

GUIA DE OBSERVACION DE LAS REDES SOCIALES DE LA
EMPRESA

Dimensiones Observacion

¢ Publicacién es
organicas y
patrocinadas.

¢ Audiencia (segmento de
clientes dentro de las

¢ Resultado de la campafia
(nivel de alcance, nivel
de me gusta,
comentarios).

s Presupuesto.

o Conversaciones

Whatsa .
PP ¢ Publicaciones
¢ Conversaciones
Messenger e
¢ Publicaciones
¢ Ventas2022.
Incrementomensual
Incrementoanual ¢ Ventas2021y

2022.
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ANEXO 4

CONVERSACIONES INICIADAS, PARA VENDER EN LOS

MESES DE MAYO Y AGOSTO
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Fuente: Facebook de Comercial Camones S.R.L
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ANEXO 5
PUBLICACIONES PATROCINADAS DE LOS MESES DE
MARZO Y AGOSTO 2022

Ver resultados Walvéra promacionar Promecionar atra publicacién
Rendimienta Detalles
Interacciones <on la publicacion Alcance 10.752 Consegulrmas Interaccidn
5/50,00

Costo por: Interaccion 10 4o

442 <on la publicacién

10dias

Actividae v Ver toda
Interacs
Clics 70 ol Bniace

Vista previa

Rescciones a publicacones
G

mentenes de la publ cacion

~ Vertado

Ver anuheio

Ver resultados Voluera pramasionsr Promotionat otra pubh;
Rendimiento Detalles
' - L
Interacciones con la publicacion Alcance 25.224 Conseglir mas Interacelon
o o . S/50,00
‘mato por: Intersccion
2 ’644 con la publicacion $/0,02
Sdins
Activicad v et tedo
nteraccicnes con la cubiicacion
2844

Vista previa

wentar log deds putd cacon

2L

¥ Ver todo

Ver anuncio
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ANEXO 6
AUDIENCIA

Ver resultados Volver a g otra publ

Que tz agacien a rea o mas Imersaes y N w00 nteracciones con
fas

Detalles

Conseguir mas interaccion

Publico $/50.00
Este anuncia 3 10.752 pessonae defu iGdins
Personys LEcacnnes Lugares v Vertode
a0k
Vista previa
30%
20%
10% SHUANGCO! Por que
0% - - pensarng er T Abors
£ 1317 1824 2534 3544 4554 5562 55— puedes masr o meto; a ogjas
& parte de 2ago v e lewss
w3 NU TA! Eseoga...
Ver resultados Valyer & promocionar Promocienar otra publicacidn

QU TC AFLTEN A reCIbIT Mz Mensges Y No 500 |
las pubicadanes

AACITNGS CON
Detalles

:

Conseguir mas interaccion

Plblico o $/50.00
Eqte anurcio leoo 3 10.752 persor. tu pablica, 10 dias
Parsonas Ukleaclones Lugaces 2 Nertaad
Fezc dz |z zo0 pars ce Llares
5536 Vistaprevia

Feed de videos sugendos del celuia
2144
FHUANMUICOIN! Porcus

Resulladas de la Sdsquess de Falexwk or dispostaws moviles pensamos en T M1 Ahora
2288 puedes traer tu meto, a dejas
rdarketplace en celulares ¢ patte de page 7 e levas
| JRETS A8 NUEYECITA! Excuye.
¥ Veértece
waranunclo
Ver resultados Volver 3 promocionar Promocionar atra publicacion

e te ayudean a reCibIr Mas MENsa es ¥ no SOI0 nteractianes car

tas oublicacianes

Detalles

Consaguir mas interaccién

Plblico S/50,00
Este anuncio llego 4 10.752 personas de'tu piblica, 164[33
Parsonas Unicac'anes Lugares et
Hudnuco Region
L Jt Vista previa
Fasca Région
B 244

NHUANUCG!! Por cue
pensamos en T M Ahae
|2ueces traer tu moto, l dejas
eperte de pago ¥ e llevas
tina NUEVECITAl Estogs..
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Fuente:FacebookdeComercialCamonesS.R.L
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ANEXO 7
PUBLICACIONES CON EL BOTON DE WHATSAPP, 2022

o i i en gt e 0o y e s

o i

CAMONES!

iﬂE"um m Moro, JE NI AL, ADQUIERE IDNO!D

1 9 OUr0.
u:mwmozmpﬂld‘m’ = SUPER FACIL!

\ sususe by
Q jos et P e 228 Mol

Comeraial Camones SRL Huanuc
e :

Fuente: Facebook de Comercial Camones S.R.L
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ANEXO

8

CONVERSACION INICIADA PARA VENDER EN EL MES DE

MARZO 2022

Muy Do tardes woy de Ceern de
Pasco

JHOW Gracias par poananea an
CONACEO Gon Nosotros. Recitwnos
mensaje y agradecamos W nteres.

Disculpa @ molastia como e% s
aciddingd Gm AOGUIE UnB OO 1oMMo
Bayay Al b y 8l Contedo x favar
mandarme hus modedos

Bl modwio con fite s turus 20000 00
=oles y con fibra vl G o fivesa
modofo deportivo 21500 00 soles

Imcisl minkmo de 7000 .00 scles, un
garante sclidano, fotocopia de Uiuo
de propledad o cenficado de
pOs@siOn (para carificar que af
Chante Vv ahi) No es woa garantia
TUPOAOCIN s 0N NO B8 QL0 dojs sU
CEEA DOT I MOI0, recibo de sgun O
Mz de sy domeciio

Quesmra visitorios. estoy muy
nteresado en adguirks un bajsy

! on la v 1 plavietich
528 Amariin, carroters central g
PR O 0w ITINMG SRMAIID -

WhotsApp B 8 946312446 0
502080796 @ @ & 062-780763

Manana jos visito

Gracias por s prefarencia

Buen dia, deseo Informacion para
comprar un bajaj en cuotas. (S

Buenos dias, gracias por
comunicarte con nosotros, le
comento, el precio es el 20000soles
con fibra Taurus y 21500 con fibra
favi car o fivessa deportivo.
G038 am &

Puedes dar un adelanto, depende de
una evaluacion que debemos hacerte
y te puedes llevar hoy mismo el
equipo que escojas.

Puedo dar un adelanto de hasta
8000, Podria tener el bajaj hoy
mismo para trabajarlo? 1.4

Acércate hoy mismo a la Av. Esteban
pavletich 528 paradero 9, carretera
central, Huanuco, Amariiis,

En la tarde me acerco a su tienda,
Hasta qué hora atiende?????722277?

Atendemos hasta las 7:30pm, te
esperamos -

ok te visito en |a tarde Hoy me
compro en cuotas un color azul
porque plata en mano se gasta...

Ok te esperamos - ;. ..

Fuente:WhatsappdeventasdeComercialCamonesS.R.L
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ANEXO 9
CONVERSACION INICIADA PARA VENDER EN EL MES DE
AGOSTO 2022

Hola

Quisiera informacion de bajaj en fibra
Taurus a cuotas

Buenos dias, gracias por
comunicarte con nosotros, e
comento, el precio es el 20000soles
con fibra Taurus y tambien tenemos
en 21500 con fibra favi car o fivessa
deportivo

Y tienen financiamiento o facilidades
de pago?

Puedes adquinr financiamiento
dando un adelanto, va a depender de
una evaluacion que debemos hacerte
y le puedes llievar hoy mismo el
equipo que escojas.

Para enganche cuento con 10000,
estoy buscando uno con fibra taurus
de preferencia color azul

Me queda uno en ase color y con
esa fibra, puedes acércate hoy
mismo para que lo veas a la Av.
Esteban pavietich 528 paradero 9,
carretera central, Huanuco, Amarilis.

Amigo mafiana a las 10am me
puede atender?

Con mucho gusto, te asperamos

Hasta mafiana

o @

Fuente: Whatsapp de ventas de Comercial Camones S.R.L
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ANEXO 10
CONVERSACION CON MAS REACCIONES DEL MES DE
AGOSTO 2022

Camercial Camones SRL Huanuco
COMERCIAL CAMONES SRL - HUANUCD

Fuente: Facebook de Comercial Camones S.R.L
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ANEXO 11
CONVERSACION DE MESSENGER DE VENTA DE LOS
MESES: MAYO Y AGOSTO DEL 2022

s Buenos dias Hola estoy buscando bajaj fibra

RS S s .‘ Taurus para comprar n cuotas,

s con financiamients
1 Me podria enviar informacion?

Buenes dias. gracias por

comuncarts con nosatros Hola, gracias por escribimos, le

comento, en fibra taurus le sale en
Te comento, por medio de un

20,000. Y las cuotas dependen de

adelanto y previs evaluacion ud. B
una evaluacion
Pusda accedera un

financiamiento

Generalments. Ud. liene que dar
Entiendo. Tienen modelos con un adelanto o un enganche, pero
s fitea favi car? previa evaluacion. Para ello Ud
tienen que visitarnos Av. Esteban
Contamos con ese modeic en

Pavietich 528, Amarilis, Hudnuco
stock. o esta saliondo en 21500

paradero 9 carretera central frente
Donde lo puado ver?, astoy al samaforo de 9am hasta 7:30pm
s interesado para comprar,

Tengo 7,000 como enganchs,
Visitanos en av. Esteban Pavietich I donde podiria i a ver el bajaj?
528, Amariis, Hufnuco peradero 9

cameters central frente al

7 4 Av. Esteban Pavietich 528
somaforo de 9am hasta 7:30pm

Amarilis, Huanuco paradero 9
Disculpsa, con un adelanto de carretera central frente al

10,000 soles puado taner hay semaloro de 9am hasts 7.30pm
s mismo un modelo fibr favi car?

Manana por la manana estoy
visitdndolos para comprar el bajaj
azul ahorils pars vents en el

; fibra taurus

modelo que Ud. desea

En la tarce les vigito. gracies.
=

& s © % @@L ®

i, provia avaluacion, fanemos an

9

Fuente: Facebook Messenger de Comercial Camones S.R.L
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ANEXO 12
CONVERSACION INICIADA EN MESSENGER QUE DERIVA A
WHATSAPP

a Amigo buen dia.

jHola! Gracias por comunicarte
con nosofros

Q Requisitos para obtener el bajaj

a A cuot x fabor

Hola, por favor escribenos al
WhatsApp.

+51 945312446

w0 @ 8 ® b

Fuente: Facebook Messenger de Comercial Camones S.R.L
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ANEXO 13
CONVERSACIONES SOLO PARA PREGUNTAR PRECIO Y
LAS FACILIDADES DE PAGO

Hola, me gustaria comprar un
bajaj, me podria decir precios y
’ facilidades de pago?

jHola! Gracias por ponerte en
contacto con nosolros. Recibimos
tu mensaje y agradecemos tu

interés.

Hola Juan, te comento, a través

de una evaluacion y un adelanto

podrias acceder a un

financiamiento.

Contamos con un modeio en fibra

Taurus en 20,000.00 soles, con

fibra Javi Car y Fivesa deportivo
en 21,500.00.

N O IR @ b

Fuente: Facebook Messenger de Comercial Camones S.R.L
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ANEXO 14
VENTAS DEL ANO 2022

RELACION DE VENTAS DEL MES DE ENERO DEL ANO 2022
(COMERCIAL CAMONES SR.L.)

RELACION DE VENTAS DEL MES DE FEBRERO DEL ANO 2022
(COMERCIAL CAMONES S.R.L.)

N° APELLIDOSYNOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTA S/. N APELLIDOSY NOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTA S/.
1 |ACOSTADELACRUZELMER 8000,00 20760,00 28760,00 1 |CAMACHOARRESCURINAGABERTHAB. 2500,00 6390,00 8890,00
2 |BASILIOVALDIVIAJUBENCIO 5000,00 22680,00 27680,00 2 |CISNEROSROMANILYDENEMER 5000,00 23040,00 28040,00
3 |BENANCIOMORAANADELGIA 14000,00 7900,00 21900,00 3 |RAMIREZRIOSCARLOSARIEL 2000,00 5850,00 7850,00
4 |ALEJODIONICIOEDENJESUS 8000,00 21840,00 29840,00
5 |ORTIZ CARHUAPOMAEDWIND 8000,00 23040,00 31040,00
6 | SANTOSMERGILDOJUANJOSE 10000,00 15600,00 25600,00
7 |VITORSANTOSEDSONDENIS 7000,00 25220,00 32220,00
8 |RAMIREZROCHACRISTHIANHENRY 5000,00 23040,00 28040,00
0,00 6500000 | 160080,00 225080,00 000 950000 | 35280,00 44780,00
VENTA TOTAL DEL MES DE ENERO SOLES(S/.) | 225080,00 I VENTA TOTAL DEL MES DE FEBRERO SOLES(S/.) | 44780,00
RELACION DE VENTAS DEL MES DE MARZO DEL ANO 2022 RELACION DE VENTAS DEL MES DE ABRIL DEL ANO 2022
(COMERCIAL CAMONES SR.L.) (COMERCIAL CAMONES S.R.L.)
Ne APELLIDOSYNOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTA SI. N APELLIDOSYNOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTA S/
1 |[CARHUAYACARHUAPOMAJULYONEL 7500,00 23400,00 30900,00 1 |PEREZPALOMINOFRANCK 5000,00 22200,00 27200,00
2 |GOMEZ SALASEDERHENEL 7500,00 23400,00 30900,00 2 |RAMIREZRIOSCARLOSARIEL 2000,00 5760,00 7760,00
3 |ITAAGUILAR EMAILEDIZON 8000,00 20160,00 28160,00 3 |FLORESGONZALES LUIS ANTONIO 19500,00 19500,00
4 |ALIAGADURANDSANTAISABEL 7000,00 23160,00 30160,00 4 |SORIAAQUINOREINERMANUEL 19500,00 19500,00
5 |TUCTO BLASZOCIMOALBERTO 10000,00 14940,00 24940,00
6 |ROJASJAIMESFOSMELL ROBERTH 6000,00 22200,00 28200,00
000 30000,00 90120,00 120120,00 39000,00 23000,00 65100,00 127100,00
VENTA TOTAL DEL MES DE MARZO SOLES(S/.) | 120120,00 H VENTA TOTAL DEL MES DE ABRIL SOLES(S/.) | 127100,00 ‘
RELACION DE VENTAS DEL MES DE MAYO DELARO 2022 RELACION DE VENTAS DEL MES DE JUNIO DEL ARO 2022
(COMERCIAL CAMONES SR.L.) (COMERCIAL CAMONES SR.L.)
N APELLIDOSYNOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTAS. N° APELLIDOSYNOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTA SI.
1 |SOTOEVANGELISTACLIPSTONCLINZER 18500,00 18500,00 1 |REYESHUANCAELOY 8000,00 21240,00 29240,00
2 |FALERAJESUSPEPERUIZ 8000,00 18990,00 26990,00 2 |CONDEZO CORDOVADAVIDALEJANDRO 7500,00 23520,00 31020,00
3 [ZUNIGAJESUSRONALD 4000,00 27150,00 31150,00 3 |GUIDOAMBROCIOCRISTIANLUIS 21500,00 21500,00
4 |DURANDLOPEZJESUSPAUL 18500,00 18500,00 4 |GONZALESPOMACELVESTRINA 6000,00 23280,00 29280,00
5 |ARANDAVASQUEZRIBERANTONIO 12000,00 11700,00 23700,00 5 |ESPINOZA NATIVIDADYODELINA 7000,00 24830,00 31830,00
6 |ORTIZPOMAEDEREVERLYN 7000,00 22080,00 29080,00
7 |ABADRAMOSMADAINEMERSON 6000,00 21720,00 27720,00
8 |ALVARADORODRIGUEZGABRIEL 19500,00 19500,00
9 |VILLANUEVAGAMARRAELCIDANOEMI 19500,00 19500,00
10 |CABRERAISIDROIVAN 5000,00 22272,00 27272,00
76000,00 4200000 | 123912,00 241912,00 21500,00 28500,00 92870,00 142870,00
VENTA TOTAL DEL MES DE MAYO SOLES (S/) | 24191200 |[ VENTA TOTAL DEL MES DE JUNIO SOLES(s/) | 142870,00 |
RELACION DE VENTAS DEL MES DE JULIOD EL ARO 2022 RELACION DE VENTAS DEL MES DE AGOSTO DEL ANO 2022
(COMERCIAL CAMONES SR.L.) (COMERCIAL CAMONES S.R.L.)
NO APELLIDOSYNOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P T.VENTAS!. N° APELLIDOSY NOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTA S/.
1 |ISIDROMORALES FLORIANO 12000,00 12000,00 1 |GERONIMOMALPARTIDAOSCARYONNY 7000,00 24240,00 31240,00
2 |CARHUARICRAMENDOZAROQUEROBER 8000,00 22800,00 30800,00 2 |MARTELGERONIMOELEUTERIO 8000,00 22800,00 30800,00
3 |NIETOJESUSMICHAEL 6000,00 23280,00 29280,00
4 |ALVINOACUNANINAANGELICA 17500,00 5220,00 22720,00
5 |RIVERARETIZLUISERICSON 6000,00 23280,00 29280,00
6 |CALDERONMADUJANOKERLINJHOEL 10000,00 19920,00 29920,00
7 |MARCELOPADILLARICARDOEUGENIO 8000,00 22920,00 30920,00
12000,00 8000,00 22800,00 42800,00 000 6250000 | 14166000 204160,00 ‘
VENTATOTALDELMESDEJULIOSOLES(S/) 42800,00 | [ VENTA TOTAL DEL MES DE AGOSTO SOLES (5/) | 204160,00 |
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RELACION DE VENTAS DEL MES DE SETIEMBRE DEL ANO 2022
(COMERCIAL CAMONES SR.L.)

N° APELLIDOSYNOMBRES CONTADO | INICIAL SALDO PIVENTAS.
1 [SALAZARGARAYLUISALBERTO 1000000 | 17640,00 27640,00
2 |ORIZANO CERCEDO ABELARDO FRANK 1200000 | 1566000 27660,00

000 22000,00 33300,00 55300,00
VENTA TOTAL DEL MES DE SETIEMBRE SOLES (S/) | 55300,00 |

RELACION DE VENTAS DEL MES DE OCTUBRE DEL ANO 2022
(COMERCIAL CAMONES S.R.L.)

e APELLIDOSYNOMBRES CONTADO | INICIAL | _SALDO P TVENTAS.

1 |ALMONACIDVIDALKEVINGREGORIO 000,00 | 22560,00 30560,00

2 [MAIZAYALALUISEMILIO 4000,00 11100,00 15100,00

3 [BORIAORBEZOLUISENRIQUE 700000 | 21160,00 28160,00

7 |MONTALVOCOTRINAORIANATANIA 700000 | 21880,00 28880,00

5 [MASGOZAMBRANOWILDER 700000 | 21880,00 28880,00

6 |ZEVALLOSRAMOSGISELA 20300,00 20300,00

2030000 | 3300000 | 98580,00 151880,00

VENTA TOTAL DEL MES DE OCTUBRE 151880,00 |

RELACION DE VENTAS DEL MES DE NOVIEMBRE DEL ANO 2022
(COMERCIAL CAMONES SR.L.)

RELACION DE VENTAS DEL MES DE DICIEMBRE DEL ANO 2022

(COMERCIAL CAMONES S.R.L.)

N° APELLIDOSYNOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTAS!. Ne APELLIDOSYNOMBRES CONTADO INICIAL SALDO P.T.VENTAS/.
1 |PEREZDAZAYURIANTHONY 9000,00 22440,00 31440,00 1 | SANCHEZBRAVOJULINHOPELE 11000,00 16440,00 27440,00
2 | VILLANUEVAALVARADOWILFREDOALEX 7000,00 21880,00 28880,00 2 |VILLANUEVAFELICIANOKEVINANGEL 20300,00 20300,00
3 |DURANDSUAREZLILIAMCRUZ 5000,00 9825,00 14825,00 3 [NORENACAICO JULIO 7000,00 21880,00 28880,00
4 |PARDAVEVILLARYOEL 7000,00 19900,00 26900,00 4 | DAZAMEDINAMICHAELOMAR 12076,00 12076,00
5 |RIVERAMAIZSABINO 22300,00 22300,00 5 |ROMANIHAUROCVILMA 9000,00 21960,00 30960,00
6 |RAMIREZPONCESAUL 5000,00 9825,00 14825,00 6 | ATANACIOAQUINOELOY 22000,00 22000,00
2230000 | 3300000 | 83870,00 139170,00 5437600 | 2700000 | 60280,00 141656,00
VENTA TOTAL DEL MES DE NOVIEMBRE [ 139170,00 || VENTA TOTAL DEL MES DE DICIEMBRE [ 141656,00 |
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