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Resumen 

La presente investigación titulada Estrategias De Facebook Para La Penetración 

De Mercado En El Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés 

Trujillo, 2021, tuvo como objetivo general Proponer estrategias de Facebook para 

la Penetración de Mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización 

San Andrés Trujillo, 2021; es de tipo descriptivo, propositivo, de diseño no 

experimental, la técnica empleada fue la encuesta, y el instrumento fue el 

cuestionario, la muestra estuvo compuesta por 200 pobladores, y la entrevista fue 

aplicada al Gerente. Posteriormente, se ingresó a una base de datos y se procesó 

en el programa estadístico SPSS-28 y los datos de la entrevista fue procesada en 

Excel, cuyos resultados indicaron que, la variable estrategias de Facebook, tiene el 

92,5% (185) de nivel regular, en tanto la variable penetración de mercado presenta 

el 88% (176) en el nivel regular; en conclusión se diseñó la propuesta de las 

estrategias de Facebook para la Penetración de Mercado del Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo año 2021, y se 

realizaron las recomendaciones correspondientes, tales como realizar la 

planificación de actividades de marketing alineadas a los objetivos organizacionales 

que son la penetración de mercado, sobre todo darle buen uso a la red social de 

Facebook para tener un mayor alcance al público meta, además de que las 

publicaciones sean de contenido interactivo como fotos y videos, manteniendo 

mayor contacto con los clientes de forma frecuente. 

 Palabras Claves: Estrategias de Facebook, Penetración de Mercado, 

Fisioquiropráctico Gallardo. 
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Abstract 

The present investigation entitled Facebook Strategies for Market Penetration in the 

Gallardo Physiochiropractic Center, San Andrés Trujillo Urbanization, 2021, had as 

its general objective Propose Facebook strategies for Market Penetration in the 

Gallardo Physiochiropractic Center, San Andrés Trujillo Urbanization, 2021; It is of 

a descriptive, purposeful type, of a non-experimental design, the technique used 

was the survey, and the instrument was the questionnaire, the sample was made 

up of 200 residents, and the interview was applied to the Manager. Subsequently, it 

was entered into a database and processed in the SPSS-28 statistical program and 

the interview data was processed in Excel, whose results indicated that the 

Facebook strategies variable has 92.5% (185) regular level, while the market 

penetration variable presents 88% (176) at the regular level; In conclusion, the 

proposal of the Facebook strategies for the Market Penetration of the Gallardo 

Physiochiropractic Center Urbanization San Andrés Trujillo in 2021 was designed, 

and the corresponding recommendations were made, such as planning marketing 

activities aligned with the organizational objectives that are market penetration, 

especially making good use of the Facebook social network to have a greater reach 

to the target audience, in addition to the publications being interactive content such 

as photos and videos, maintaining greater contact with customers on a frequent 

basis 

Keywords: Facebook Strategies, Market Penetration, Physiochiropractor Gallardo- 
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1.1. Realidad Problemática  

1.1.1. Contexto Internacional 

García, et al. (2022) manifiestan que, en Colombia, existe la compañía Malu 

By Sharon Charris, que es una entidad que brinda artículos de moda del maquillaje, 

la cual tiene ciertas dificultades para penetrar al mercado de la región, tales como 

la presencia de nuevos competidores de cosméticos, no hay mucha interacción con 

sus compradores potenciales y actuales, y no posee los instrumentos tecnológicas 

de punta, por lo que para contrarrestar estos aspectos deficientes, se abocó a 

diseñar un programa de negocios que consiste en comercializar y distribuir sus 

artículos de maquillaje que tienen una elevada competitividad, tanto en atributo 

como en costo, conservando valiosos patrones en los métodos de elaboración.  

Talpone (2022) sustenta que, en Argentina una empresa se halla rivalizando 

dentro de la industria financiera y fintech, pero a pesar de haber agregado ciertos 

instrumentos y funcionalidades, no alcanza a diferenciarse de los demás, por lo que 

no se logra alcanzar el liderazgo del sector, puesto que se revela que determinados 

competidores ya sea bancarios, o no bancarios le están dominando dicho sector y 

ocasionando problemas en su desarrollo, siendo necesario solucionar estos 

impases y afrontar lo más pronto posible las innovaciones e implementaciones 

requeridas, para lograr posicionarse en el mercado, con una innovadora visión de 

su producto y habilidades fructuosas de rentabilidad. 

López (2019) hace mención que en la empresa Dotaciones de la Costa 

S.A.C. que se encuentra en la Ciudad de Montería Córdova la problemática 

existente es que la empresa muestra poca visibilidad en la página web lo cual no 

tiene ninguna cuenta de redes sociales para a través de ello pueda tener mayor 

impacto y penetración en el mercado, expansión y captación de nuevos clientes 

potenciales, como solución al problema que se ocasiona están sugiriendo diseñar 

estrategias de Facebook y de otras redes sociales para que haya un mejoramiento 

de visión y captaciones de nuevos clientes de la empresa mencionada y obtener 
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una fidelización de clientes e incrementar las utilidades ya que hoy en la actualidad 

todas las empresas obtienen ventas y ganancias por medio de las redes sociales. 

1.1.2. Contexto Nacionales: 

Arce y Cuervo (2018) sostienen que en Perú, el 92% de la población 

prefiere la red social de Facebook y como problemática comenta que en la empresa  

que se realizó el proyecto no incrementan sus ventas por buen tiempo debido a la 

mala Penetración de Mercado; lo cual es una compañía del giro de negocio que 

son las venta de ropa femenina de una marca peruana, es por ende que decidieron 

elaborar este trabajo sobre la influencia de la red social de Facebook para mejorar 

las estrategias de ventas a través sobre redes sociales, para incrementar sus 

ventas y tener clientes potenciales que adquieran sus productos de una manera 

rápida, así obtener la fidelización de clientes potenciales para poder llegar al 

objetivo, generar mayor rentabilidad y demanda en ello. 

Alcántara y Fernández (2017)  hace mención que en la empresa Latín 

Catering S.A.C, es una empresa que está ubicado en Trujillo lo cual tiene 5 años 

en el mercado con una buena cartera de clientes pero tiene la problemática que no 

cuenta con ninguna cuenta de red social ni un sitio  Web, esto implica en que la 

empresa no pueda mejorar las ventas en relación a la Penetración de Mercado, lo 

cual puedan acceder clientes potenciales a través de las redes o algún página Web 

para ello se está sugiriendo la propuesta de  estrategia de redes sociales, para 

mejorar e incrementar sus utilidades, incrementar la demanda de productos, 

fidelización de clientes ya sea en el mismo Trujillo y a nivel nacional del Perú. 

Canaza (2019) hace mención que la problemática existente en la empresa 

Galería Artesanal de Juliaca es que no cuenta con las estrategias adecuadas de la 

nueva tecnología de las redes sociales, cabe recalcar que esta empresa se dedica 

a la venta de prendas de fibra de Alpaca lo cual implica en que la empresa no tiene 

una buena Penetración de Mercado en relación a sus demandas de productos, es 

por ello que están sugiriendo como alternativa de solución el uso de estrategias de 

Redes Sociales para lograr obtener una buena demanda en el mercado y lograr 

fidelizar a los clientes potenciales, obtener una buena rentabilidad en el negocio. 
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1.1.3. Contexto Locales 

El Centro Fisioquiropráctico Gallardo, es una empresa con el giro de negocio 

lo cual es brindar servicios de salud cómo, por ejemplo, ventosas, ajuste de 

columna vertebral entre otros servicios más, que está localizado en la Región La 

Libertad, es una empresa que depende mucho de sus clientes y al mismo tiempo 

depende de su personal profesional para poder cumplir sus objetivos trazados, 

desde hace un año atrás la empresa ha ido teniendo problemas en relación a la 

penetración de mercado competitivo. Es por tal motivo que se está realizando la 

investigación que permita conocer los motivos reales que impiden la efectiva 

penetración de mercado y por ende no pueden alcanzar a tener una buena 

demanda en sus servicios que brindan y para ello se está proponiendo Estrategias 

de la Red Social de Facebook para lograr tener una buena Penetración de Mercado 

y así fidelizar con los clientes estrellas. 

1.2. Trabajos previos 

1.2.1. A Nivel Internacional 

Marín y Leal (2022) sustentan que, en su tesis realizada en Chile, expusieron 

el siguiente objetivo:  examinar el empleo de Facebook de universitarios en su 

interacción con labores académicas. Se empleo el estudio cualitativo, exploratorio, 

la técnica fue la entrevista en profundidad en equipos de discusión, la muestra fue 

determinada con la saturación de la información. Los resultados establecieron 04 

niveles: a. Elección y direccionamiento del flujo de información: en los mismos que 

los adolescentes intervienen vivamente, instituyendo relaciones académicas; b. 

Forjar áreas laborales y colaboración: contribuyendo al uso de Facebook para 

promover el trabajo colaborativo y contribuir a la interacción; c. intercambios de 

medios académicos y permanente actualización: para permitir el uso de variedad 

de formatos y la pericia de editar ciertos contenidos en diferentes momentos; d. 

valoración que le dan los universitarios al empleo del Facebook para sus 

operaciones académicas: facilita el uso de las aplicaciones, y tienen acceso a 

muchos contactos, contribuyendo a opinar y solucionar sus dudas. En conclusión, 

el empleo de Facebook de parte de los universitarios, contribuye al aprendizaje, 
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trascendiendo en el extenso abanico de actividades académicas, dando espacios 

de trabajo para aprovechar un elevado flujo de información. 

 

Gómez (2018) en su trabajo investigativo realizado en Colombia tuvo como 

objetivo: Diseñar un plan estratégico de marketing digital 2018 – 2019 para la 

empresa Control de la ciudad de Cúcuta, Norte de Santander, de enfoque de 

investigación  es cuantitativa y cualitativa tuvieron una muestra de 80 personas 

correspondiente a los colaboradores que trabajan en la empresa mencionada, el 

instrumento a utilizar fue de la observación, sus resultados obtenidos fueron que, 

un 75% de los colaboradores no tienen de conocimiento sobre su plataforma de 

Facebook de la empresa lo cual se debe a que no existen capacitaciones para 

mencionar los productos que brinda u ofrece la compañía, lo cual concluyen con 

que la organización cuenta con una propuesta que está conformado con visiones u 

estrategias de marketing para llegar a sus clientes estrellas y fieles a través de 

plataformas digitales, también tendrán un cronograma y control de las redes 

sociales y de las páginas webs, y por último la entidad contara siempre con la 

presencia de redes sociales como Facebook, YouTube e Instagram y su página web 

lo cual esto apalancara a incrementar sus ventas y obtener mayor rentabilidad.  

 

Cabrera (2018) sostiene que, en su tesis investigativa realizada en 

Guayaquil, Ecuador, lo conllevó a presentar el siguiente objetivo: Determinar el 

impacto de la utilización de las redes sociales como soporte de Marketing en sus 

ventas de Sociedad y Mercantil MILATEX S.A. El diseño de la investigación es no 

experimental y transversal su instrumento fue un cuestionario y su técnica una 

encuesta lo cual fue realizado a los colaboradores de la empresa ya mencionada el 

cuestionario fue realizado a 294 personas, de acuerdo a ello se obtuvo los 

siguientes resultados: la mayoría respondieron que el 68% tiene deficiencias de 

conocimientos previos sobre la empresa y la marca de lo que ofrecen, es por tal 

motivo que es necesario desarrollar estrategias de redes sociales para mejorar 

estos resultados obtenidos por el autor de la investigación, concluyen que al 

elaborar la propuesta mencionada será de mucha ayuda para la empresa y así los 
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trabajadores tengan de conocimiento sobre la marca y servicios,  productos que 

ofrece la empresa. 

Bayas (2018) manifiesta que en su investigación llevada a cabo en 

Tungurahua – Ambato Ecuador, tuvo como objetivo general, Desarrollar estrategias 

de Penetración de mercado que contribuyan al incremento de la rentabilidad del 

sector avícola de la Provincia de Tungurahua de Ambato Ecuador, el tipo de 

investigación es cuantitativa, su muestra utilizada fue de 134 personas de la avícola 

de Tungurahua por ende su instrumento utilizado fue un cuestionario y como técnica 

fue una encuesta, es por ello como resultados obtuvieron que el 8.10% de los 

encuestador manifestaron que si cuentan con un departamento de comercialización 

y el 91.92% no lo tienen, de manera que las negociaciones con sus clientes lo hacen 

de manera directa; después de ello se concluyó en que se realizó un diagnóstico 

de la situación de la forma interna y externa de los procesos que se llevan a cabo 

para efectuar las ventas, mediante una encuesta, lo cual se permitió tener de 

conocimiento las falencias y cuellos de botellas existentes y los motivos por los 

cuales las ventas solo se realizan al por mayor de tal forma que los intermediarios 

ellos son los que manipulan los precios al entregar a los pequeños comerciantes y 

de manera directa. 

López (2019) sustenta que, en su investigación diseñada en Colombia, 

expuso el objetivo de diseñar estrategias de Facebook digital aplicada a la empresa 

Suministros y Dotaciones de la costa S.A.S en la ciudad de Montería – Córdoba, 

este tipo de investigación fue de tipo cualitativo tuvo de muestra fue de 40 clientes 

y 8 empleados, su instrumento utilizado fue el cuestionario y como técnica fue la 

encuesta, lo cual dentro de ello sus resultados obtenidos son en que el 62.5% de 

los encuestados respondieron que les parece muy indispensable aplicar 

herramientas de Facebook digital en la empresa también se dice que el 37.5% les 

parece indispensable. Los colaboradores de la empresa reconocieron que las 

herramientas de Facebook digital ayudarán de una manera directa a que la 

empresa penetre en el mercado, ya que permita tener una evolución y que involucre 

de manera eficiente con las herramientas mencionadas, llegaron a la conclusión en 

que la empresa suministros y dotaciones de la costa S.A..S a través de las redes 
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sociales mejora el posicionamiento de la misma en el mercado, también ayuda a 

obtener una buena visibilidad y rentabilidad aplicando las estrategias de Facebook 

digital. 

1.2.2. A Nivel Nacional 

Mercado y Meza (2017) en su informe de investigación desarrollado en 

Arequipa, lleva como Objetivo General, Elaborar un plan de Negocios para la 

puesta en marcha de una agencia de marketing digital en la Ciudad de Arequipa, 

de tipo de investigación es cuantitativa, esta investigación tuvo como muestreo de 

900 empresas lo cual su instrumento utilizado fue de un cuestionario y como técnica 

utilizada fue de una encuesta, lo cual como resultados obtenidos nos dicen que las 

pequeñas y grandes empresas de la ciudad de Arequipa realizan su trabajo de una 

manera directa con agencias digitales de la Capital de Lima debido que en la 

actualidad no llegan a encontrar una oportunidad de oferta lo cual se acople a las 

necesidades y tiempos que se necesitan, si bien es cierto que las micro, pequeñas 

y medianas empresas se relacionan aproximadamente un promedio de más de un 

80% que laboran con Freelancer, el 20% cuentan con agencias de Marketing digital, 

la totalidad Community Manager y diseñadores web, de tal instituciones comentan 

que no están satisfechas con el servicio debido a que no hay personas idóneas 

capacitadas para que brinden el servicio adecuado, por ello llegan a la conclusión 

que es necesarios la implementación de una agencia de marketing digital que 

maneje sus empresas con las publicidades ya sea a través de la plataforma de 

Facebook u otras. 

 

Canaza (2019)  en su trabajo de investigación realizado Juliaca, lleva como 

como objetivo general, establecer la relación del impacto del uso de Facebook con 

la estrategia de Marketing digital en la Galería Artesanal las Calceteras de Juliaca 

2017, tipo de diseño no experimental debido a que se centra en exponer y conocer 

lo que ocurre en la empresa, tomaron por muestra 53 artesanos de la Galería 

Artesanal de Calceteras de Juliaca al mismo tiempo su instrumento fue un 

cuestionario y su técnica una encuesta realizada por el autor de la investigación 

después de ello llegaron a los resultados obtenidos en la investigación existe 
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correlación significativa de (R=0.653) una vinculación entre las redes sociales y el 

Marketing Digital , con conocimiento lo que aprecia el contraste de hipótesis general 

siendo un valor estadístico que prueba en la región crítica en un (TC= 6.15) a estos 

resultados se rechaza la hipótesis Nula y se acepta la hipótesis alterna de la 

investigación ya que si existe una correlación directamente entre las redes sociales 

y el Marketing Digital de la Galería Artesanal las Calceteras de la ciudad de Juliaca 

en el año 2017 para ayudar a incrementar sus ventas a nivel de todo el Perú lo cual 

conlleva a la conclusión en que las redes sociales benefician a la Galería Artesanal 

de Calceteras de Juliaca debido a que no tiene una buena demanda de mercadería 

y los artesanos no tienen el uso con frecuencia las redes sociales, esto permitirá 

obtener mayor incremento de sus ventas y obtener clientes potenciales. 

 

Sotil (2022) sostiene que, su investigación realizada en Perú tiene como 

objetivo, establecer las formas en que la propagación virtual de los Influencers en 

redes sociales de Facebook e Instagram está gravada con el Impuesto a la Renta. 

Este estudio es de enfoque cualitativo, de tipo descriptivo. La muestra incumbe a 5 

peritos en materia tributaria; se aplicó la entrevista semiestructurada, y la guía de 

entrevista; los resultados indicaron que, 40% de los entrevistados manifestaron que 

por el tipo de la actividad económica que se forja en el Influencer debe catalogarse 

como Renta de primera categoría; igualmente, se obtuvo por unanimidad que, la 

participación del Influencer correspondería el gravamen de la renta de cuarta 

categoría; por último, el 60% de entrevistados, estuvieron de acuerdo en que  la 

exhibición de la marca con la intervención del Influencer, se imponía el criterio de 

la renta de tercera categoría. En conclusión, la Propagación virtual en redes 

sociales de Facebook e Instagram a través de la exposición de la marca y la 

participación del Influencer que genere Renta de Tercera Categoría, se logra 

determinar la eficacia de propietario del Influencer acerca de su sitio en la red social 

y ello se relacione con la actividad de trabajo personal.  

 

Beraún y Torres (2022) sostienen que, el objetivo de su investigación fue 

Determinar la incidencia de la red social Facebook como estrategia de 
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comunicación en la campaña electoral “Yo lucho por Huánuco” durante la 

pandemia. Su estudio fue de tipo descriptivo. Empleó la encuesta como técnica, en 

tanto como instrumento usó el Cuestionario; la muestra fue de 217 personas. Los 

resultados indicaron que, el 68.2% emplean los medios de comunicación virtual. 

porque acceden veloz información, el 67,7% dice que siempre utilizan el Facebook, 

sin embargo, el 47,5%, manifestaron que el Facebook es poco efectivo, asimismo, 

el 31,8%, dice que los vídeos fueron los recursos digitales; en conclusión, los 

medios virtuales empleados como estrategia de campaña, son poco confiables, 

recomendándose realizar algunos arreglos en las estrategias, especialmente en lo 

concerniente a la administración de los contenidos y al empleo de la plataforma del 

Facebook. 

Vidal (2021) sustenta en su estudio investigativo que el objetivo fue 

establecer la relación entre la difusión periodística y aceptación del espectador en 

la plataforma Facebook acerca de la Copa Perú 2021. El estudio fue de tipo 

correlacional; el instrumento empleado fue el cuestionario digital, mediante una 

encuesta; la muestra estuvo conformada por 101 personas; los resultados indicaron 

que 91% de los hinchas del fútbol que se maneja en buena forma la información 

deportiva; el 81% dice que su diseño es atrayente y de fácil ubicación; el 85% 

manifiesta que las trasmisiones se realizan en vivo; se concluye en que, a mayor 

difusión de las actividades futbolísticas de la Copa Perú, mayor es la aceptación 

del espectador 

1.2.3. A Nivel Local 

           Yarlequé (2022) en su estudio investigativo, realizado en Talara, tuvo como 

objetivo proponer estrategias de social media marketing para la página de 

Facebook de Shellah Donas y Postres, cuyo diseño fue no experimental, se usó la 

encuesta a una muestra de 15 compradores; sus resultados indican que, la 

empresa no tiene una estrategia definida de social media marketing para su 

Facebook, ocasionando la falta de desarrollo institucional, ni alcanzar las ventas 

deseadas; sin embargo sus clientes siguen su Facebook, e interactúan con sus 

publicidades, toda vez que, les gusta observar sus videos, sus ofertas, tipos y 

sabores de sus productos, además, piensan que la respuesta de sus mensajes es 
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veloz, por lo que, hay oportunidades de colocar sus servicios mediante el 

Marketplace, el pago de sus anuncios y sugerencias en Facebook 

Arcila (2020) en su tesis realizada en Chiclayo, tuvo como objetivo general, 

Proponer estrategias de la red social Facebook para el posicionamiento de la 

empresa Inversiones Talentos Spa E.I.R.L. Chiclayo 2020, tipo de investigación es 

descriptiva de diseño no experimental lo cual su muestra fue de 207 clientes de la 

empresa Inversiones Talentos, el instrumento a utilizar fue el cuestionario y su 

técnica fue la encuesta, los autores de este trabajo de investigación obtuvieron los 

resultados el 61% de los clientes si están de acuerdo en que se utilice estrategias 

de la red social Facebook para incrementar las ventas de la empresa pero el 39% 

de los clientes hacen mención en que no ven publicaciones realizando promociones 

de precios o distribución del servicio que ofrecen, los autores concluyen en que, un 

gran porcentaje de clientes mencionan que en su totalidad no visualizan las 

publicaciones de la compañía por medio de la red social Facebook es por ello que 

se está elaborando este trabajo de investigación para mejorar las ventas u 

servicios. 

Cabrejos (2018) en su tesis realizada en la ciudad de Chiclayo, tuvo como 

objetivo, Elaborar estrategias de Marketing mix, para incrementar el acceso a 

créditos financieros a las pequeñas y medianas empresas del sector comercio de 

la ciudad de Chiclayo; el tipo de investigación es propositiva, su muestra funcional 

fue de 6 funcionarios de los agentes encargados de los créditos financieros las 

técnicas utilizadas fue la encuesta y su instrumento el cuestionario; en sus 

resultados obtenidos hacen mención que el 67% de las instituciones indican que si 

utilizan estrategias sobre la línea del producto con la red de Facebook pero dentro 

de ello el 50% de los encuestados manifestaron que si utilizan el medio de radio o 

TV, en conclusión se dice que el 54% de las Pymes utilizan una estrategia formal 

lo cual equivale a un 30% utilizan fuentes informales de financiamiento , el 67% se 

identifican las estrategias de Facebook en relación a la extensión y línea de 

producto de diversas modalidades de créditos financieros y es por ello la 

elaboración de este trabajo para mejorar las ventas y tener un buen impacto en el 



22 
 

mercado y así de fidelizar  a los clientes al momento de acceder un crédito, 

concluyeron que las estrategias de Facebook son sumamente importante para la 

empresa porque a través de ello se incrementó las ventas y tuvieron mayor 

influencia en la Penetración de Mercado. 

Lacerna (2021) manifiesta que en su tesis de investigación, propuso el 

siguiente objetivo: describir el uso de páginas de Facebook como herramienta de 

marketing para restaurantes turísticos de Lambayeque 2020; cuyo método de 

investigación fue el descriptivo, se usó la técnica de la observación y la entrevista, 

en tanto como instrumento se utilizaron la ficha de observación y el cuestionario; 

La muestra se estableció en un total de 72 publicaciones; los resultados indicaron 

lo siguiente: 81% de los medios audiovisuales empleados por los restaurantes 

turísticos son las piezas gráficas, el 43% dice que los temas publicados se refirieron 

a su productos, el 75% dice que generan interacción, el 67% de las publicaciones, 

los usuarios nada comentan; en conclusión, la mayoría de las publicaciones se 

hicieron en base a textos genuinos, y que el medio más usado fueron las piezas 

gráficas y las fotografías y que los temas se refieren básicamente a sus productos, 

asimismo se percibió que, poco porcentaje o nada hay comentarios, me gusta o no 

comparten. 

Prieto (2022) refiere que, en su estudio investigativo realizado en 

Lambayeque, tuvo como objetivo proponer una página web como estrategia de 

periodismo digital para la difusión de las artes visuales en Lambayeque. El tipo de 

investigación fue cualitativo, como instrumento se aplicó el análisis documental, y 

la técnica de la entrevista, la muestra estuvo conformada por cinco páginas web de 

arte y cultura. Los resultados indican que, las páginas webs de la cultura y el arte 

en todos los niveles poseen particularidades semejantes, ya sea en el diseño o en 

el contenido; asimismo, las páginas reconocidas muestran una baja interactividad, 

ya que no hay comentarios o índice de participación de los lectores, solamente el 

Facebook recibe interacción con comentarios, me gusta, y reacciones; en 

conclusión, el arte y la cultura utilizan las conexiones para integrar la noticia a otra 

plataforma de texto gracias al hipervínculo, en tanto, el poco atractivo visual de las 
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páginas webs, no presentan un esparcimiento de colores o energía en su 

diagramación. Se recomienda que para que las páginas web adquieran aprobación 

por el púbico, deben asumir una administración dinámica en sus publicidades, 

generar una prueba piloto, alianzas estratégicas y un óptimo posicionamiento en la 

red 

1.3. Teorías relacionadas al tema. 

1.3.1. Estrategias de Facebook 

1.3.1.1. Definición de Facebook 

Fresno (2018) mencionado por Sono (2020) nos dice que, Facebook es el 

espacio web que ofrece una asistencia gratis con el propósito de facilitar la 

comunicación de las personas con sus amigos con los que cuentan, o nuevas 

amistadas en el sistema; al mismo tiempo, de agregar y compartir contenido 

individual. Igualmente, Aced (2013) citado por Sono (2020) nos menciona que este 

sistema se inició el 2004 y que años más tarde, 2012 exactamente, se tornó más 

público con más de 1,000 millones de consumidores. Dice que, se utiliza para 

comunicarse y participar con los demás, y basta con solo crear un perfil, y se puede 

emplear de manera personal o corporativa a través de una página.  

La red social de Facebook es un instrumento eficaz de Marketing digital que 

se volvió una herramienta esencial y al mismo tiempo un instrumento de trabajo 

muy rentable para las compañías que permiten crear publicidades, campañas, 

incluso con presupuestos recortados, lo cual tienen varias opciones de reacción 

como Like, Comentarios, etc. (Estrade, et al., 2017) 

Zeler (2017) menciona que una de las bondades que brinda Facebook a las 

instituciones, se haya en la facilidad de instituir páginas de aficionados (fanpages) 

con perfiles públicos que consienten a las entidades, marcas, personales públicos 

y/o artistas fundar y estar presentes en la red social para comunicarse con la 

sociedad.  
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1.3.1.2. Definición de estrategias 

Chandler (2003) citado por Contreras (2013) dice que, la estrategia es 

el establecimiento de propósitos y metas de una organización a al plazo más largo, 

las operaciones a realizar y la entrega de los medios requeridos para alcanzar el 

cumplimiento de dichos propósitos. 

1.3.1.3. Estrategia de Facebook 

Rubio (2022) menciona que son aquellas que crean contenido de 

valor, participando en varias Fan Pages, segmentando al público, manejando el 

tiempo y anunciando con anticipación de días anteriores, prevee las propagandas 

en futuro, anima la intervención en el Fan Page, enlaza el on/off line del Fan Page, 

utiliza representaciones pictóricas en tus tareas, etc 

1.3.1.4. Influencia de Facebook en las marcas. 

Las redes sociales en la actualidad se ha modificado la modalidad de 

elaborar las campañas publicitarias ahora hay una nueva modalidad lo cual es las 

recomendaciones de boca en boca es una manera común que se utiliza en la 

actualidad lo cual han sido reemplazados por los comentarios que se realizan en 

las plataformas digitales como Facebook, Twitter o Instagram lo cual está teniendo 

impacto positivo en los comportamientos de un consumidor final de cada producto, 

la mayoría de los consumidores lo primero que hacen es visitar las redes sociales 

de una compañía y verificar si es real o no (buscan opiniones que apoyen a mejorar 

o malograr de otros usuarios) es por ello que siempre es importante hablar sobre el 

uso de las redes sociales que tienen importancia en el comportamiento de la 

compra y venta de productos de todas aquellas empresas que se dedican a esta 

actividad, en lo principal los jóvenes ya que son las personas que acceden 

diariamente a este tipo de comunicación. (Datum, 2016) 

1.3.1.5. Consumidor Digital. 

Es aquella persona que realiza interacción en las plataformas de 

Facebook con el propósito de adquirir o consumir bienes y servicios, dicha acción 
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se puede realizar por intermedio del uso de las aplicaciones móviles o sitios webs 

disponibles que ofrezcan los bienes o servicios. (Martínez, 2014) 

1.3.1.6. Encontrar nuevos clientes. 

La red social Facebook permite encontrar clientes potenciales en 

cualquier parte del mundo lo cual facilita a las empresas incrementar sus ventas ya 

sea de bienes o servicios, y a través de ellos genera un incremento de producción 

en el cual ocasiona más empleo para que las empresas puedan contratar más 

personal para abastecer con la demanda requerida.  

Ventajas de la Red Social Facebook 

Mejora a posesionar la cantidad de clientela: Ayuda a conocer la cantidad de 

tiempo para la realización de una compra de producto con mayor exactitud y 

calidad. 

Impulsa y promueve publicidad la red social de Facebook: Ayuda a la 

construcción de tu marca, lo cual implica que será extendida la imagen a través del 

medio social de Facebook. 

Muestra los productos en acción los cuales deben ser todos los prospectos 

del producto a promocionar. 

1.3.1.7. Dimensiones de Estrategias de Facebook. 

1.3.1.7.1.  Objetivo de negocio. – Son resultados obtenidos mediante 

estados o situaciones que las empresas pretenden alcanzar o a los que pretenden 

llegar ya sea a corto o largo plazo y a través de la utilización de sus recursos y 

capacidades con los que tienen a su alcance, con los que desea disponer. (Laoyan, 

2022) 

Indicadores 

i. Likes, es la clásica reacción que tenemos en Facebook esto ayuda a que, 

si no quieres realizar ninguna crítica, u emoción esto permite para que puede elegir 
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por el más rápido “Like” en las publicaciones que se observan en la plataforma de 

Facebook. (Reig, 2018) 

ii. Comentarios, este tipo de indicador permite ver al usuario los comentarios 

positivos y negativos al mismo tiempo expresar su comentario de una manera libre 

en relación a su opinión textual que tiene sobre las publicaciones que se realice. 

(Gianetto y Saporiti, 2018) 

iii.  Seguidores, es esa persona que recibe la influencia de un líder que, en 

los últimos cien años con proximidad, adquirieron los términos “seguidor” los cuales 

se consideran como una pieza primordial para una marca o una compañía que 

ofrece servicios u de otros rubros. (Zeler, 2017).) 

iv. Recomendaciones, es la acción y consecuencia de sugerir algo ya sea 

un bien o servicio por lo cual esto permite a que ese bien servicio u producto que 

recomendaste tenga mayor confiabilidad en el mercado. (Muñoz, 2014) 

v. Tipología de contenido, este indicador nos habla sobre el tipo de 

contenido ya sea directa o indirectas por la condición en que los usuarios de las 

páginas interactúan, siendo los primeros en ver el contenido publicado, también se 

pueden clasificar por su actividad esto implica el tipo de rubro de la empresa que 

realiza sus publicaciones de contenido para sus clientes, seguidores, etc. (Zeler, 

2017)) 

1.3.1.7.2. Tipo de respuesta. – Es donde los clientes o personas que visitan 

la página realizan sus comentarios ya sean negativos o positivos en relación a ello. 

Indicadores 

i. Cantidad de personas alcanzadas e interacción. – Acá se observa las 

cantidades de personas que realizan sus visitas y esto ayuda a mejorar que la 

empresa realice sus publicaciones atractivas. 

ii. Cantidad de reacciones. – Este indicador hace mención de los emojis que 

existe en la página de Facebook lo cual permite acceder cuantas personas realizan  

iii.  Cantidad de reproducciones. – Este indicador hace referencia a que la 

empresa identifique las reproducciones que se realiza en las plataformas de 
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Facebook y así ver si se tiene contacto con los clientes y a personas que les 

interesa los productos y servicios que se ofrece. 

1.3.2. Penetración de Mercado 

1.3.2.1. Definición de Penetración de Mercado 

La Penetración de Mercado es como una estrategia o una medida, lo cual 

las empresas utilizan para la penetración para lograr intentar ingresar una marca al 

mercado de sus productos, su principal objetivo es lograr ingresar de una manera 

rápida con su producto o servicio y lograr captar la mayor cantidad de parte de los 

mercados ya sea nacionales o internacionales. (Ferreira, 2020) 

1.3.2.2. Tácticas de Penetración de Mercado 

 

Una de las tácticas de la penetración de mercado es la fijación de precios 

agresivos lo cual es una táctica muy común que se ve día a día en las empresas, 

aplican en sus productos o servicios precios muy bajos a la de sus competidores, 

también se puede lograr la penetración de mercado en las empresas de una 

manera en que aplican campañas agresivas de marketing y estrategias de 

distribución para lograr obtener su objetivo trazado en la mayoría de veces si 

funciona pero también se ha visto empresas que han quebrado por aplicar este tipo 

de estrategias. (Ferreira, 2020) 

1.3.2.3. Ventajas de la Penetración de Mercado 

Puede provocar rápida difusión y adopción rápida de sus productos en el 

mercado. 

Puede generar buena voluntad con los clientes primeros que adquieren los 

productos con los precios agresivos. 

Fomentar las eficiencias ocasionados por los precios agresivos. 

Disuadir los precios ante los competidores  
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1.3.2.4. Desventajas de la Penetración de Mercado. 

 

Márgenes de ganancias bajas, afecta de una manera negativa la imagen de 

la empresa, puede generar una guerra de precios con sus competidores. 

La estrategia se dará de una manera negativa si es que los competidores de 

otras empresas ya tienen los precios bajos donde se localizan las industrias. 

(Ferreira, 2020) 

1.3.2.5. Estrategias de precios para productos nuevos. 

Este tipo de estrategias son aptos para aquellos productos que se 

encuentran en el proceso de introducción lo cual se pueden adaptar a este tipo de 

táctica. 

Fijación de precios por tamizado de mercado. -  Este tipo es una táctica 

principalmente está basada en proporcionar precios elevados al inicio y luego 

extraer, uno por uno a los lanzamientos de los mercados. 

 

Fijación de Precios por Penetración del Mercado. - Esta habilidad se basa 

en que en vez de colocar un precio inicial alto para “tamizar” la segmentación de 

los mercados pequeños, este tipo de empresas marcan al inicio un precio bajo, con 

el objetivo principal de que penetre en el mercado su producto de una manera 

rápida y con mayor profundidad. (Ferreira, 2020) 

Dimensiones de Penetración de Mercado 

1.3.2.5.1. Participación del mercado. – Es lo que representa la cantidad 

de porcentaje que ha generado la empresa con relatividad a las ventas totales ya 

sea en las industrias conocidas, o en el mercado, durante un determinado periodo, 

esto va relacionado a la porción de una empresa que se ve reflejado en sus ventas 

totales que se relaciona con el mercado o en las industrias donde opera. (Peçanha, 

2021) 

Indicadores: 
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i. Frecuencia de clientes. – Es importante mantener a los clientes 

especialmente aquellos que realizan sus compras frecuentes en el mismo lugar lo 

cual requieren un trato preferencial que les permita sentirse cómodos y valorados 

por el personal de la empresa y así mantenerlos en la cartera de clientes frecuentes. 

(Da Silva, 2021) 

 

ii. Recomendaciones. - Es la acción y la consecuencia de sugerir algo 

ya sea un bien o servicio por lo cual esto permite a que ese bien servicio u producto 

que recomendaste tenga mayor confiabilidad en el mercado. (Ucha, 2010) 

1.3.2.5.2. Ventaja competitiva. – Las condiciones entre empresas es la 

Ventaja Competitiva lo cual permite medir si son capaces de utilizar sus recursos 

de una manera eficientemente y ver qué tipos de empresas tienen las necesidades 

que prefieren los clientes; es una superioridad que se tiene sobre los competidores, 

puesto que se brinda un elevado valor al cliente, consiguiendo bajos precios o 

dando mejores beneficios que prueben los altos precios (Kotler, 2012, citado por 

Reyes, 2022) 

Indicadores: 

I. Precio. – El precio se puede definir como términos monetarios lo cual las 

personas deben de tener para obtener un bien, producto o servicio deseado. 

(Sevilla, 2020) 

II. Eficiencia. – Se describe como la relación existente entre los organismos a 

utilizar en algún tipo de planificación, los objetivos fueron logrados, se ejecutan 

cuando se llega a utilizar menos capital para lograr las mismas metas o cuando se 

logra más metas con pocos recursos. (Lam y Hernández 2008)  

III. Atención al cliente. – Es un grupo de conocimientos, tácticas de una 

empresa lo cual es diseñada para satisfacer al cliente y mejorar ante sus 

competidores. (Da Silva, 2022) 

IV. Promociones. - Son aquellas estrategias y herramientas que se da a 

conocer de un nuevo producto y a nuevos clientes se habla de la calidad, tamaño 
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del producto ya existente con el propósito de motivar a los consumidores para que 

compren los productos. (Pedrosa, 2021) 

1.4.  Formulación del Problema 

1.4.1 Problema General 

¿De qué manera las estrategias de Facebook permitirán la penetración de 

mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 

2021?  

1.4.2 Problemas específicos. 

a. ¿Cómo se viene empleando las estrategias de Facebook en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo,2021? 

b. ¿Cuál es el nivel de Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021? 

c. ¿Cuáles serían las estrategias de Facebook para la Penetración de 

mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 

2021? 

d. ¿Cuál sería el diseño de las Estrategias de Facebook para la penetración 

de Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo? 

1.5 Justificación e importancia del estudio 

La presente investigación es importante porque se ha observado que la 

empresa en estudio tiene problemas de Penetración de Mercado ya que recién se 

están uniendo a la prestación de servicios y tienen poca publicidad en la red social 

Facebook , principalmente lo que implica en las ventas de los servicios que brindan, 

con las estrategias que se está proponiendo, se pretende ayudar de una manera 

idónea con las Estrategias de Facebook para lograr obtener una eficiente 

Penetración de Mercado para el Centro Fisioquiropráctico Gallardo y así ellos 

puedan incrementar sus ventas. 

1.6. Justificación Teórica: Este trabajo de investigación se llevó a cabo 

utilizando conceptos y teorías de algunos autores científicos, lo cual permitieron 
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elaborar definiciones de las dos variables, las mismas que servirán como 

antecedente para otros investigadores. 

1.7. Justificación Metodología: Para la recolección de datos se utilizó la técnica 

de la encuesta y como instrumento se usó el cuestionario, el cual fue validado por 

expertos profesionales en la materia, a fin de obtener buenos resultados y al mismo 

tiempo reales y de confiabilidad para el objetivo trazado. 

1.8. Justificación Práctica: Según los objetivos de este estudio, obtuvimos 

resultados que nos permitieron identificar los motivos relevantes en relación a la 

Penetración de Mercado y las Estrategias de Facebook 

1.9. Objetivos  

1.9.1. Objetivo General 

Proponer estrategias de Facebook para la Penetración de Mercado en el 

Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo, 2021.  

1.9.2. Objetivos Específicos 

 

1. Diagnosticar el empleo de las estrategias de Facebook en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo, 2021 

2. Identificar el nivel de Penetración de Mercado del Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo año 2021. 

3. Determinar las estrategias de Facebook para la Penetración de Mercado 

del Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo año 2021. 

4. Diseñar la propuesta de las estrategias de Facebook para la Penetración 

de Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo 

año 2021. 
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II. MATERIAL Y MÉTODO 
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Tipo y diseño de investigación. 

2.1.1. Nivel: Descriptivo y Propositiva   

Descriptiva: Según Tamayo (2001) comprende de una manera de análisis e 

interpretación por tal motivo que se realizara una descripción de la realidad 

problemática existente en relación a la Penetración de Mercado del 

Fisioquiropráctico Gallardo. 

2.1.2. Propositiva: Hernández y Mendoza (2018) dicen que la investigación 

propositiva contiene un plan integral para efectuar un estudio, identificando y 

articulando los requerimiento, maniobras y acciones para dar solución al problema 

planteado.   

2.1.3. Enfoque: Cuantitativo, Según Tamayo (2007) tiene como definición que 

el enfoque cuantitativo tiene el contraste de conceptos que existen raíz de una 

consideración de Hipótesis sugeridas de ella, lo cual es obligatorio tener una 

muestra de una manera aleatoria o discriminativa, pero que representa a una 

población u objeto de dicho análisis. 

 

2.1.4. Diseño: No Experimental debido a que se observó los componentes de tal 

manera y como ocurren en su originalidad sin realizar ninguna intervención en su 

desplazamiento a realizar Arias (2012) 

 

Kerlinger (2002) define que el diseño de investigación es una estructura de 

un estudio a realizar que tiene como finalidad obtener respuestas a las preguntas 

que se realizan en el estudio determinado. 
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2.1.5. Corte: Transversal Según Hernández y Mendoza (2018) el corte 

Transversal es un tipo de investigación que estudia datos de variables recogidas de 

en un determinado tiempo sobre una población. 

2.1.6. Método: Es inductivo Deductivo porque se realizará estudios dentro y fuera 

del Centro Fisioquiropráctico Gallardo. 

 

Formula: 

 

 

 

Donde: 

M = Muestra de la investigación. 

O = Información a recoger (observación). 

P = Propuesta. 

2.2. Población y Muestra 

2.2.1. Población. Arias (2012) define la población como un grupo ya sea finito 

o infinito de personas o características comunes con la finalidad que permiten 

apoyar en una investigación a realizar y a raíz de ello conlleva a los resultados 

requeridos. 

La población está conformada por 200 personas de la Urbanización San Andrés de 

Trujillo. 

2.2.2. Muestra. -  Según Hernández, et al. (2010) hace mención que el muestreo 

es un sub grupo de la población lo cual conlleva a facilitar al investigador obtener 

los resultados de una manera eficiente y rápida. 

 

Figura 5. Diseño de investigación 

M          O               P 
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Para esta investigación la muestra está conformado por 200 personas de la 

Urbanización de San Andrés – Trujillo 

 

Para la entrevista está conformado por 3 personas (Dueño, Gerente, terapeuta) 

2.3.   Variables, Operacionalización  

2.3.1. Variable: Estrategias de Facebook 

Definición Conceptual:  La red social Facebook es un instrumento muy 

valioso del Marketing digital que se viene convirtiendo en oportunidades muy 

rentables para las compañías ya que permiten elaborar campañas promocionales 

incluso con bajos recursos lo cual implica a que ajusten sus gastos. (Estrade, et al., 

2017) 

 

Definición Operacional: Esta variable se midió a través de dos dimensiones 

que fue el Objetivo de negocio y Tipo de Respuesta a la misma que fue medida a 

través de 8 indicadores mediante el cual se aplicara una guía de entrevista de 

acuerdo a los Ítems para ello utilizaremos el instrumento de la escala de Likert. 

 

2.3.2. Variable: Penetración de Mercado  

Definición Conceptual:  Consiste en realizar la incrementación de 

participaciones de las empresas de distribuciones comerciales de los mercados en 

relación a los cuales que opera y con los productos recientes, esta técnica provoca 

que los clientes recientes realicen más compras de los productos, llamando la 

atención  a los clientes potenciales de rivalidad del mismo rubro o también a clientes 

potenciales lo cual implica una buena penetración de mercado en la demanda que 

se ofrece por parte de la empresa. 

Definición Operacional: Esta variable se midió a través de dos 

dimensiones: Participación de mercado y ventaja competitiva, fueron medidas a 

través de 6 Ítems y mediante un cuestionario utilizando el instrumento de la escala 

de Likert. 
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2.3.3. Variables, operacionalización 

Tabla 1  

Variable de Estrategias de Facebook, penetración de Mercado  

Variables Dimensiones Indicadores Ítems 
Técnica e 
Instrumentos 

Estrategias 
de 

Facebook 

Objetivo de 
Negocio 

  Likes 

1. ¿Son importantes los likes en las publicaciones? 

 
 
 
 

Técnica: 
Encuesta y 

como 
instrumento 
Cuestionario  

 
Escala de 

Likert con 5 

opciones:  

1= Nunca  

2= Casi 

Nunca 

3= Alguna 

vez 

2.  ¿Son importantes la cantidad de likes en las 
publicaciones? 

Comentarios 

3. ¿Considera usted que es importante los comentarios 
en las publicaciones? 

4. ¿Considera usted que los comentarios negativos 
perjudican a la empresa? 

Seguidores 

5.  ¿Es importante la cantidad de seguidores en la 
página Web? 

6.  ¿Considera usted que si la empresa tiene muchos 
seguidores puede incrementar? 

Recomendaciones 

7. ¿Considera usted que las recomendaciones los 
comentarios positivos de los clientes que adquirieron 
los servicios ayudan a que se genere más clientes? 

8.  ¿Hace uso a su derecho de recomendar los 
productos o servicios que consume? 

Tipología de 
contenido 

9. ¿Usted mira imágenes o videos de las empresas que 
suben a su página web sobre los servicios o 
productos que consume ofreciendo sus servicios o 
productos? 

10.  ¿Usted cree que este tipo de contenido como videos 
e imagines ayuda a que la gente solicite más los 
servicios? 
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Tipo de 
respuesta 

Cantidad de 
personas 
alcanzadas e 
interacción 

11. ¿Considera usted que es importante la cantidad de 
personas alcanzadas en las publicaciones? 

4= Casi 

Siempre 

5= Siempre 
 
 
 
 
 
 
 
  

12.  ¿Considera usted que ayude la cantidad de personas 
alcanzadas a generar confianza en las demás 
personas interesadas al servicio? 

Cantidad de 
reacciones 

13. ¿Las reacciones son importantes en las 
publicaciones? 

14. ¿Considera usted si una publicación tiene muchas 
reacciones es porque le gusto a la gente? 

Cantidad de 
reproducciones 

15. ¿Usted considera que la cantidad de reproducciones 
o vistas en los videos ayuda a que se haga tendencia 
y se obtenga más clientes? 

16. ¿Es importante la cantidad de reproducciones que se 
dan en la página que se brinda este servicio? 

Penetración 
de Mercado 

Participación 
de Mercado 

Frecuencia de 
Clientes 

17. ¿Usted toma el servicio con frecuencia al Centro 
Fisioquiropráctico Gallardo? 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

18.  ¿Cuán importante es la visita de cliente al Centro 
Fisioquiropráctico Gallardo? 

Recomendaciones 

19. ¿Recomendaría usted el servicio del Centro 
Fisioquiropráctico Gallardo?   

20. ¿Son importantes las recomendaciones de los 
clientes que ya tomaron el servicio? 

 
Ventaja 

Competitiva 

Precio 

21. ¿Cree usted que los precios son adecuados y guarda 
relación con el beneficio que percibe usted? 

22.  ¿La presencia de precios implica mucho en que los 
clientes visiten al Centro Fisioquiropráctico Gallardo? 

Eficiencia 

23. ¿Considera que los tratamientos que ofrecen son 
eficientes? 

24. ¿Alguna vez solicito sus servicios del Centro 
Fisioquiropráctico Gallardo?, ¿qué le pareció? 
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Atención al 
Cliente 
  

25. ¿La atención del Centro Fisioquiropráctico Gallardo 
es de calidad? 

26.  ¿El terapeuta le escucha con atención a sus 
problemas de salud que tiene? 

27. ¿El terapeuta da solución a todas sus dudas que 
tiene? 

Promociones 

28. ¿Está de acuerdo usted con los descuentos que 
brindan como en fiestas patrias, Navidad? 

29. ¿Está usted de acuerdo en que se otorgué regalos en 
fiestas especiales como en los cumpleaños de un 
cliente? 
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2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y 

confiabilidad procedimiento de análisis y datos. 

2.4.1. Técnicas:  

2.4.1.1. Encuesta: Según Tamayo (2007) es aquella técnica que 

permite recolectar los datos necesarios de una manera directa con una muestra 

prudente, que beneficia enriquecer los datos de una investigación. Para nuestra 

investigación utilizaremos la encuesta lo cual nos permitirá obtener unos resultados 

eficientes. 

 

2.4.2. Instrumentos:  

2.4.2.1. Cuestionario: Según Ñaupas, et al. (2014) es una forma 

aplicable de la técnica de la encuesta, permitirá realizar un equipo de preguntas lo 

cual están relacionadas a las dos variables, su objetivo principal es recopilar 

información para verificar la hipótesis del proyecto de investigación. Dicho 

cuestionario se utilizará en la investigación para poder analizar los resultados que 

se obtenga y así tomar una buena decisión para la empresa. 

2.4.3. Validez  

Según Hernández, et al. (2014) es cuando se mide el grado de la 

variable, mientras que Baechle y Earle (2007) citado por Moreno (2017) define que 

es el grado en que la prueba o ítem de la prueba mide lo que se pretende medir en 

la investigación, y es por ello que la validez de los instrumentos de recolección de 

datos será validada por especialistas profesionales en relación al tema. 
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Tabla 2  

Expertos de juicio 

EXPERTOS ESPECIALIDAD CARGO / LABORAL 

Mirko Merino 

Núñez  

Mg. en Marketing  Docente de la Universidad Señor 

de Sipán 

Alfredo Luis 

Morillo Alva  

 

Dr. en Administración 

Gerente General en Grifo Primax, 

docente en la Universidad Cesar 

Vallejo y Universidad San Martin 

de Porres 

Karla Ivonne 

Rojas Jiménez  

Mg. en Marketing  Docente de la Universidad Señor 

de Sipán. 

 

2.4.4. Confiabilidad.  

Según Hernández, et al. (2006) hace mención que es un instrumento 

que permite medir y determinar diferentes técnicas de aplicación lo cual se utilizaran 

en una investigación, la confiabilidad será comprobada a través del coeficiente 

conocido que es el Alfa de Cronbach lo cual nos dará recomendaciones al poder 

evaluar los valores de los coeficientes dentro de ellos se mencionaran los 

siguientes. 

- Coeficiente alfa >.9 a 1 es excelente 

- Coeficiente alfa >.8 es bueno 

- Coeficiente >.7 es aceptable 

- Coeficiente >.6 es cuestionable 

- Coeficiente >.5 es bajo 

Tabla 3  

Estadísticas de fiabilidad 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach 
  

0.86 

N de elementos 
 

29 
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2.5. Procedimientos de análisis de datos.  

La recolección de estos se elaboró del siguiente informe de investigación, 

lo cual se desarrolló de manera planificada por etapas lo cual garantizará las 

aplicaciones de las técnicas e instrumentos a utilizar. 

Como primer paso, se procedió a la solicitud de un aspecto critico de los 

científicos en el tema, con el único objetivo de lograr una buena validez de los 

instrumentos, de tal manera garantiza que se cuente con las características 

solicitadas por los especialistas y también a base científica que sea necesaria su 

aplicación de ellos.  

Como segundo paso, se procederá a seguir la programación de las fechas 

para las aplicaciones de los instrumentos y técnicas a utilizar. 

Y como tercer paso, una vez ya obtenida la información respectiva que se 

necesita se procederá a la tabulación de resultados y análisis para lograr alcanzar 

los objetivos del estudio trazado lo cual esperamos resultados óptimos. 

Después de ello la información estadística se desarrolló de la aplicación 

de la encuesta y del cuestionario de la entrevista a realizar, lo que es el cuestionario 

de la encuesta se procesara la información a través de un programa estadístico del 

SPSS versión 28 donde obtendremos resultados y daremos paso a analizarlos por 

medio de tablas y gráficos estadísticos con sus respectivas descripciones e 

interpretaciones,   

2.6. Aspectos éticos. 

Según Noreña et al. (2012) la aplicabilidad de los criterios éticos en las 

investigaciones cuantitativas es: 

Consentimiento Informado: Es donde los encuestados estuvieron 

efectivamente concordantes con ser los que informan y reconocieron las 

obligaciones y derechos que tienen o tuvieron. 

Confidencialidad: Se les brinda información sobre la seguridad y 

protección de sus datos confidenciales y al mismo tiempo de su identidad lo cual es 

elemento valioso para el informe. 
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Observación Participante: El estudiante desarrollara de una manera lo 

cual sea cautelosa y con delicadeza durante el transcurso de recolección de datos 

con la finalidad que exista responsabilidad, ética profesional para todos los 

conectores a realizar y también con las consecuencias que se le presente de la 

interacción realizada con los sujetos del estudio. 

2.7. Criterios de Rigor Científico. 

Noreña et al. (2012) señalan de los criterios de Rigor científico son los 

siguientes: 

➢ Valor de la verdad y autenticidad: Los resultados conseguidos y 

obtenidos en la investigación de las dos variables dependiente e independiente 

serán vistos y examinados por especialistas a fin de determinar su veracidad y 

transparencia de ello. 

 

➢ Consistencia y dependencia: El informe se elaborará a través del 

enfoque cuantitativo, por ello se aplicará dos instrumentos para que sea dada el 

visto bueno por los expertos en la materia lo cual puedan identificar la veracidad de 

los contenidos obtenidos del estudio realizado. 

 

 

➢ Reflexibilidad y objetividad: Los resultados de la investigación a tratar 

serán tratados con veracidad y la verdad en relación a los estudios previos 

encontrados, y es por ello que estará ceñido en la veracidad ya sea en el contexto 

Internacional, nacional y locales. 
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III. RESULTADOS 
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Tablas y Figuras 

Tabla 4  

Diagnostico del Empleo de las Dimensiones de las Estrategias de Facebook en el 

Centro fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021. 

 

Bajo Regular Alto 

f % f % f % 

Objetivo de 

negocio 
28 14.0% 163 81.5% 9 4.5% 

Tipo de 

respuesta 
43 21.5% 134 67.0% 23 11.5% 

Nota. Elaboracion propia mediante la base de datos en SPSS de los cuestionarios 

aplicados de las estrategias de facebook para la penetración de mercado en el 

Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021. 

 

Según el análisis de las respuestas de los encuestados con respecto a las 

dimensiones de la variable estrategias de facebook, se observó que el 14% (28) 

calificó la dimensión Objetivo de negocio como nivel bajo y el 81,5% (163) como 

nivel regular, sin embargo, el 4,5% (9) la calificó muy bien. Además, el 21,5 % (43) 

califica a la dimensión Tipo de respuesta en un nivel bajo, mientras que el 67% 

(134) la califica como regular, mientras que, por otro lado, el 11,5% (23) la calificó 

en un nivel alto.  

La dimensión Objetivo de negocio se encuentra en el nivel regular 

evidenciando que la muestra considera que, si es importante los likes, comentarios, 

la cantidad de seguidores que pueden tener en la red social de Facebook y/o otras, 

así como también la recomendaciones que se dan del establecimiento, además del 

tipo de contenido que suben a las redes sociales, en cuanto a la dimensión tipo de 

respuesta también se encuentra en el nivel regular, es decir, desde la perspectiva 

de cliente es importante ver la cantidad de personas que interactúan en la red 

social, como las reacciones al contenido que se sube y la cantidad de 

reproducciones que obtiene cada publicación.   
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Tabla 5  

Diagnostico del Empleo de las Estrategias de Facebook en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021. 

 f % 

Estrategias de 

Facebook 

Bajo 15 7.5 

Regular 185 92.5 

Total 200 100.0 

Nota. Elaboracion propia mediante la base de datos en SPSS de los 

cuestionarios aplicados de las estrategias de facebook para la penetración de 

mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 

2021. 

Se observó que, de las 200 personas que participaron en la investigación, 

solo el 7,5% (15) de las personas percibió las Estrategias de Facebook en el nivel 

bajo. Mientras que, el 92,5% (185) siendo la mayor parte de la muestra encuestada 

la calificó en el nivel regular.  

Las estrategias de facebook para la penetración de mercado en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021, se encuentra 

en el nivel regular porque se evidencia que en estos tiempos es importante la 

acogida que puede tener un servicio que se ofrece por medio de la red social 

Facebook; hoy en día la tecnología permite que las empresas elaboren campañas 

promocionales para todo tipo de público incluso con un bajo presupuesto. 

  



46 
 

Tabla 6  

Nivel de las Dimensiones de la Penetración de Mercado en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021. 

 

Bajo Regular Alto 

f % f % f % 

Participación de 

mercado 
54 27.0% 123 61.5% 23 11.5% 

Ventaja 

competitiva 
28 14.0% 164 82.0% 8 4.0% 

Nota. Elaboracion propia mediante la base de datos en SPSS de los 

cuestionarios aplicados de las estrategias de facebook para la penetración de 

mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 

2021. 

Al analizar las respuestas de los encuestados a las dimensiones de la 

variable Penetración de mercado, el 27% (54) consideró que la dimensión 

participación de mercado se encuentra en un nivel bajo y el 61,5% (123) de la 

muestra encuestada calificó esta dimensión en un nivel regular. Sin embargo, el 

11,5% (23) la calificó en el nivel alto bien. Para la dimensión ventaja competitiva, el 

14% (28) la muestra la calificó en el nivel bajo. En cambio, el 82% (164) la califican 

en el nivel regular, finalmente solo el 4% (8) califican a esta dimensión en un nivel 

alto.  

La dimensión participación de mercado se encuentra en el nivel regular, esto 

se explica que la frecuencia de clientes para el centro se está dando de una manera 

positiva, así como las recomendaciones que ellos mismos dan a otras personas 

sobre el servicio brindado. En cuanto a la dimensión ventaja competitiva, los 

usuarios señalan que los precios por los servicios brindados no están acorde a sus 

posibilidades, muchas veces no se sienten atendidos correctamente y consideran 

que no tienen promociones tentadoras. 
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Tabla 7  

Identificación del Nivel de la Penetración de Mercado en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021. 

 f % 

Penetración de 

mercado 

Bajo 19 9.5 

Regular 176 88.0 

Alto 5 2.5 

Total 200 100.0 

Nota. Elaboración propia mediante la base de datos en SPSS de los 

cuestionarios aplicados de las estrategias de facebook para la penetración de 

mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 

2021. 

De las 200 personas que participaron en la encuesta, se encontró que el 

9,5% (19) considera la penetración de mercado en un nivel bajo. En cambio, el 88% 

(176) señalo a esta dimensión en el nivel regular, siendo este porcentaje la mayoría 

de los encuestados. Finalmente, solo el 2,5%, considera esta variable en el nivel 

alto. 

La penetración del mercado evidencia que el Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, están haciendo todo lo que está a su 

alcance para la incrementación de participaciones en el mercado, atrayendo 

clientes potenciales de rivalidad del mismo rubro lo que implica una buena 

penetración de mercado en la demanda que se ofrece por parte de la empresa. 
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3.1. Discusión de Resultados 

 El objetivo general de la investigación es Proponer estrategias de Facebook 

para la Penetración de Mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo 

Urbanización San Andrés Trujillo, 2021 

Los resultados acerca de la variable estrategias de Facebook, se observa 

que, el 92,5% (185) de la muestra encuestada la calificó en el nivel regular, 

evidenciándose la importancia que tiene la acogida de un servicio que se ofrece por 

medio de la red social Facebook; hoy en día la tecnología permite que las empresas 

elaboren campañas promocionales para todo tipo de público incluso con un bajo 

presupuesto. En la misma línea de estudio, Mercado (2018) señala que es 

necesario la implementación de una agencia de marketing digital que maneje sus 

empresas con las publicidades ya sea a través de la plataforma de Facebook u 

otras. Según Arcila (2020) manifiesta que el 61% de los clientes si están de acuerdo 

en que se utilice estrategias de la red social Facebook para incrementar las ventas 

de la empresa, pero el 39% de los clientes hacen mención en que no ven 

publicaciones realizando promociones de precios o distribución del servicio que 

ofrecen. 

Teóricamente, los resultados coinciden con lo manifestado por Estrade at el 

(2017) quien señala que la red social Facebook es una eficaz herramienta de 

marketing digital que se ha convertido en una herramienta importante y a la vez una 

herramienta de trabajo bastante rentable para las empresas, permitiéndoles 

producir publicidad, campañas incluso con presupuestos reducidos que tienen 

algunas capacidades de relación, como el Likes, comentarios, etc. 

Chandler (2003) citado por Contreras (2013) dice que, la estrategia es el 

establecimiento de propósitos y metas de una organización al plazo más largo, las 

operaciones a realizar y la entrega de los medios requeridos para alcanzar el 

cumplimiento de dichos propósitos. 

Según Martínez (2014) el consumidor Digital es aquella persona que realiza 

interacción en las plataformas de Facebook con el propósito de adquirir o consumir 

bienes y servicios, dicha acción se puede realizar por intermedio del uso de las 

aplicaciones móviles o sitios webs disponibles que ofrezcan los bienes o servicios. 
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Por otro lado, Datum (2016) señala que las redes sociales ahora han cambiado la 

modalidad de las campañas publicitarias, ahora hay una modalidad completamente 

nueva, se trata de sugerencias verbales, esta es la forma común que se usa 

actualmente, la cual ha sido reemplazada por comentarios realizados en 

aplicaciones virtuales como Facebook, Twitter o Instagram, que influye 

positivamente en el comportamiento del consumidor final de cada producto. 

Desde la teoría encontramos que para esta investigación existen 

dimensiones de las Estrategias de facebook, siendo una dimensión el objetivo de 

negocio que son resultados obtenidos mediante estados o situaciones que las 

empresas pretenden alcanzar o a los que pretenden llegar ya sea a corto o largo 

plazo y a través de la utilización de sus recursos y capacidades con los que tienen 

a su alcance, con los que desea disponer. La otra dimensión seria Tipo de 

respuesta, es donde los clientes o personas que visitan la página realizan sus 

comentarios ya sean negativos o positivos en relación a ello. (Laoyan, 2022) 

En el análisis del primer objetivo específico, diagnosticar el empleo de las 

estrategias de Facebook en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San 

Andrés Trujillo, 2021, los resultados mostraron que, de las 200 personas que 

participaron en la investigación, solo el 7,5% (15) de las personas percibió las 

Estrategias de Facebook en el nivel bajo. Mientras que, el 92,5% (185) siendo la 

mayor parte de la muestra encuestada la calificó en el nivel regular. Es decir, las 

estrategias de facebook para la penetración de mercado en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021, se encuentra 

en el nivel regular. Estos resultados se asemejan a lo que menciona Lacerna (2021) 

en el que el 75% de los encuestados dice que el uso de las páginas de Facebook 

genera interacción y que el medio más usado fueron las piezas gráficas y las 

fotografías y que los temas se refieren básicamente a los productos restaurantes 

turísticos de Lambayeque 

Sin embargo, difieren de lo que manifiesta Gómez (2018) en que un 75% de 

los colaboradores no tienen conocimiento sobre su plataforma de Facebook de la 

empresa, lo cual se debe a que no existen capacitaciones para mencionar los 

productos que brinda u ofrece la compañía. En un estudio de la misma línea, 



50 
 

Miñano (2017) señala que las redes sociales presentan mayor impacto en la 

población en general (con un 67% de participación) es por ello que la red más 

importante es “Facebook” lleva el posicionamiento en primer lugar como un 

instrumento social. 

Por su parte, Ferreira (2020) señala que una de las estrategias de 

penetración de mercado es la fijación agresiva de costos. Esta es una estrategia 

bastante común que vemos en las organizaciones todos los días que nos permite 

aplicar costos bastante bajos a los participantes por productos y servicios y también 

lograr penetración en el mercado en la forma en que aplica campañas agresivas de 

marketing y tácticas de distribución para lograr sus objetivos. 

Según el análisis de las respuestas de los encuestados con respecto a las 

dimensiones variable estrategias de facebook, se observó que el 14% (28) calificó 

la dimensión Objetivo de negocio como nivel bajo y el 81,5% (163) como nivel 

normal, sin embargo, el 4,5% (9) la calificó muy bien. Además, el 21,5 % (43) califica 

a la dimensión Tipo de respuesta en un nivel bajo, mientras que el 67% (134) la 

califica como regular, mientras que, por otro lado, el 11,5% (23) la calificó en un 

nivel alto. Es decir, la dimensión Objetivo de negocio se encuentra en el nivel regular 

evidenciando que la muestra considera que, si es importante los likes, comentarios, 

la cantidad de seguidores que pueden tener en la red social de Facebook y/u otras, 

así como también la recomendaciones que se dan del establecimiento, además del 

tipo de contenido que suben a las redes sociales, en cuanto a la dimensión tipo de 

respuesta también se encuentra en el nivel regular, es decir, desde la perspectiva 

de cliente es importante ver la cantidad de personas que interactúan en la red 

social, como las reacciones al contenido que se sube y la cantidad de 

reproducciones que obtiene cada publicación. Estos resultados son contrarios a lo 

que dice Cabrera (2018) en que señala que el 68% de los encuestados manifiesta 

tener deficiencias de conocimientos previos sobre la empresa y la marca de lo que 

ofrecen, es por tal motivo que es necesario desarrollar estrategias de redes sociales 

para mejorar estos resultados obtenidos por el autor de la investigación. Empero, 

los resultados se asemejan a lo sustenta Cabrejos (2018) en que el 67% de las 

instituciones indican que, si utilizan estrategias sobre la línea del producto con la 

red de Facebook, pero dentro de ello el 50% de los encuestados manifestaron que 
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si utilizan el medio de radio o TV; igualmente, el 54% de las Pymes utilizan una 

estrategia formal, y el 67% identifican las estrategias de Facebook en relación a la 

extensión y línea de producto. 

Respecto al análisis del segundo objetivo específico, identificar el nivel de 

Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San 

Andrés Trujillo año 2021. Los resultados mostraron que se encontró que el 9,5% 

(19) considera la penetración de mercado en un nivel bajo; en cambio, el 88% (176) 

señaló a esta dimensión en el nivel regular, siendo este porcentaje la mayoría de 

los encuestados. Finalmente, solo el 2,5%, considera esta variable en el nivel alto. 

Lo que quiere decir que la penetración del mercado evidencia que el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, están haciendo todo 

lo que está a su alcance para la incrementación de participaciones en el mercado, 

atrayendo clientes potenciales de rivalidad del mismo rubro lo que implica una 

buena penetración de mercado en la demanda que se ofrece por parte de la 

empresa. Estos resultados se asemejan a lo que sostiene Bayas (2018) en que, el 

8.10% de los encuestados manifestaron que si cuentan con un departamento de 

comercialización y el 91.92% no lo tienen, de manera que las negociaciones con 

sus clientes lo hacen de manera directa. Por su parte López (2019) manifestó que 

los colaboradores de la empresa reconocieron que las herramientas de Facebook 

digital ayudarán de una manera directa a que la empresa penetre en el mercado, 

ya que permita tener una evolución y que involucre de manera eficiente con las 

herramientas. 

Asimismo, Ferreira (2020) señala que la penetración en el mercado es como 

una estrategia o una medida, lo cual las empresas utilizan para la penetración para 

lograr intentar ingresar una marca al mercado de sus productos, su principal 

objetivo es lograr ingresar de una manera rápida con su producto o servicio y lograr 

captar la mayor cantidad de parte de los mercados ya sea nacionales o 

internacionales.  

Con respecto a las dimensiones de la variable penetración de mercado, los 

resultados mostraron que el 27% (54) consideró que la dimensión participación de 

mercado se encuentra en un nivel bajo y el 61,5% (123) de la muestra encuestada 
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calificó esta dimensión en un nivel regular. Sin embargo, el 11,5% (23) la calificó en 

el nivel alto bien. Para la dimensión ventaja competitiva, el 14% (28) la muestra la 

calificó en el nivel bajo. En cambio, el 82% (164) la califican en el nivel regular, 

finalmente solo el 4% (8) califican a esta dimensión en un nivel alto. Es decir, la 

dimensión participación de mercado se encuentra en el nivel regular, esto se explica 

que la frecuencia de clientes para el centro se está dando de una manera positiva, 

así como las recomendaciones que ellos mismos dan a otras personas sobre el 

servicio brindado. En cuanto a la dimensión ventaja competitiva, los usuarios 

señalan que los precios por los servicios brindados no están acorde a sus 

posibilidades, muchas veces no se sienten atendidos correctamente y consideran 

que no tienen promociones tentadoras. 

Desde la teoría encontramos que para esta variable Penetración de Mercado 

existe la dimensión participación del mercado, la cual representa la cantidad de 

porcentaje que ha generado la empresa con relatividad a las ventas totales ya sea 

en las industrias conocidas, o en el mercado, durante un determinado periodo, esto 

va relacionado a la porción de una empresa que se ve reflejado en sus ventas 

totales que se relaciona con el mercado o en las industrias donde opera. (Peçanha, 

2021) 

 La otra dimensión de esta variable penetración al mercado, es la Ventaja 

competitiva, la misma que, permite medir si son capaces de utilizar sus recursos de 

una manera eficientemente y ver qué tipos de empresas tienen las necesidades 

que prefieren los clientes; es una superioridad que se tiene sobre los competidores, 

puesto que se brinda un elevado valor al cliente, consiguiendo bajos precios o 

dando mejores beneficios que prueben los altos precios. (Kotler, 2012, citado por 

Reyes, 2022)  

 Con respecto al tercer objetivo específico, determinar las estrategias de 

Facebook para la Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo 

Urbanización San Andrés Trujillo año 2021, son las siguientes: Introducción a las 

plataformas digitales ante los encargados del Centro Fisioquiropráctico Gallardo; 

verificación de los recursos materiales donde especifique las estrategias a realizar; 

incentivar a los colaboradores para que realicen un buen trabajo al momento de 
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informar sobre los servicios que brindan; capacitar a los encargados de atención al 

cliente, para que brinde la información correcta de los servicios que se brinda; y, 

solicitar una persona capacitada e idónea de hacer un buen trabajo en el área de 

marketing y publicidad. 

En conclusión, se observa que las variables en estudio presentan un nivel 

regular; por lo que se recomienda proponer estrategias de Facebook para la 

Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San 

Andrés Trujillo. 
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3.2. Aporte científico (Propuesta)  

3.2.1. Rubro 

La empresa Centro Fisioquiropráctico Gallardo, pertenece al rubro de lo que 

es salud y vida, ya que brinda servicios y son especialistas en ventosas, masajes, 

columna vertebral, lesiones deportivas, etc. Ya están posicionados en el mercado 

lo cual los clientes que tienen están satisfechos con los servicios que reciben. 

3.2.2. Misión  

La visión es satisfacer las necesidades de los clientes que solicitan el servicio 

y a la misma vez mejorar la calidad de vida humana, ofreciendo una atención 

adecuada con el fin de incrementar la cantidad de clientes y seguir adelante. 

3.2.3. Visión 

Ser una empresa líder y competitiva en canto a los servicios que brinda, los 

especialistas son expertos en el tema, están buscando la excelencia en brindar un 

buen servicio y mejora continua, a través de un gran trabajo en equipo.   

3.3. Denominación 

 

La propuesta es diseñar estrategias de Facebook para el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo en la Urbanización San Andrés – Trujillo 2021. 

 

3.4. Justificación  

Este presente trabajo propone una propuesta de estrategias de Facebook para la 

mejora de Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo, lo cual 

tiene dicha finalidad en específico de tener un mayor impacto de la venta de los 

servicios que brindan en el mercado mencionado y al mismo tiempo en todo Trujillo, 

si bien es cierto en los resultados obtenidos hemos apreciado que no tienen una 

buena aplicación en las estrategias de Facebook, es por ello que se está realizando 

esta propuesta a que se mejore y aparte de ello se implemente las redes sociales 

(Facebook, Instagram, WhatsApp) para tener una buena penetración de mercado. 
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Por otro lado, el desarrollo de esta investigación no solo es para obtener una buena 

Penetración de Mercado, sino también para brindar un mejor servicio a la población 

y satisfacer sus necesidades de salud que tienen. Gracias a las estrategias de 

Facebook, Instagram y WhatsApp, gracias a estas herramientas digitales puede 

existir muchos emprendedores en las cuales tienen sus negocios. Finalmente, 

nuestra propuesta consiste en estrategias de dentro de ello también WhatsApp e 

Instagram. 

- Por lo general las Estrategias de Facebook bien sabemos que se utiliza en la 

mayoría de empresas, pero cabe mencionar que en su mayoría no saben la 

modalidad de utilización es por ello que estoy realizando esta propuesta de 

Estrategias de Facebook y al mismo tiempo agregar otras herramientas digitales 

como es Instagram, Twitter, YouTube y WhatsApp para lograr obtener una buena 

Penetración de Mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo. Ante estas 

insuficiencias de mala utilización de las plataformas digitales estoy planteando 

un objetivo general y objetivos específicos: 

 

3.5. Objetivo general:  

Diseñar estrategias de Facebook y al mismo tiempo estrategias de plataformas 

digitales que esta Instagram y WhatsApp para la buena Penetración de Mercado 

en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo de la Urbanización San Andrés. 

3.5.1. Objetivos Específicos:  

3.5.1.1. Proponer Estrategias de plataformas digitales donde este 

Facebook, Instagram, y WhatsApp. 

3.5.1.2. Establecer una lista de actividades donde se tenga un buen 

impacto ante la sociedad y llame la atención para poder solicitar 

los servicios. 

3.5.1.3. Incentivar a los clientes que visiten al Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo para ver si tienes problemas de salud o no. 

3.5.1.4. Lograr que los colaboradores del Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo se identifiquen con los clientes en relación a los 

servicios que brindan. 
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3.5.1.5. Contratar a una persona en Marketing para los posts de 

publicaciones en las redes sociales. 

 

- Si bien es cierto que cuando se habla de red social, lo primero que nos viene a 

la mente es Facebook, Instagram, WhatsApp y que son los más utilizados hoy 

en día, la definición de red social que se utiliza lo cual sirve para las 

interacciones diarias con personas lejanas y también de nuestro entorno, 

grupos, organizaciones y hasta sociedades enteras de todo el mundo. 

- En internet, las redes sociales llevan la delantera debido a que existe 

diversificación de ventas de productos, servicios, etc. Lo cual esto permite a la 

gente a generar ingresos a través de ellos para tener una interacción con sus 

clientes y así generar la confianza suficiente que necesitan los que solicitan el 

servicio o producto. 

 

3.6. Alcance de la Propuesta  

La propuesta de estrategias de Facebook   y plataformas digitales que están 

(Instagram y WhatsApp) lo cual será aplicada en el Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo 2021, lo cual esto permitirá mejorar las 

deficiencias que tiene.
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3.7. CONTENIDO DE LA PROPUESTA 

Tabla 8  

Contenido de la Propuesta: Estrategia N°1 

Estrategias  Objetivos  Actividades  Recursos   Fecha  Hora  Lugar  Responsables  

Nº01: 

Introducción a las 

plataformas 

digitales antes los 

encargados del 

Centro 

Fisioquiropráctico 

Gallardo 

Proponer 

Estrategias de 

plataformas 

digitales donde 

este Facebook, 

Instagram, y 

WhatsAp 

1. Reunión en 

relación a las 

plataformas 

digitales ver 

(ventajas y 

desventajas, 

competencias, 

etc.) 

Equipo de 

cómputo. 

Laptop. 

Proyector. 

Materiales. 

(Trípticos, 

Papelotes, 

diapositivas) 

 
 
Enero  
2022 

 
 
2pm 
a 
4pm 

 

 

Urbanización 

San  

Andrés – 

Trujillo  

 

Personal 

capacitado y 

con 

experiencia 

en el tema. 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 9  

Contenido de la Propuesta: Estrategia N°2 

Estrategias  Objetivos  Actividades  Recursos   Fecha  Hora  Lugar  Responsables  

Nº 02: 

Verificación de 

los recursos 

materiales donde 

especifique las 

estrategias a 

realizar. 

Establecer una 

lista de 

actividades donde 

se tenga un buen 

impacto ante la 

sociedad y llame 

la atención para 

poder solicitar los 

servicios 

1. Clasificación 

de los materiales de 

acuerdo al 

cronograma 

establecido  

2. Realizar 

tarjetas para 

publicidad. 

Materiales 

de escritorio 

(separatas, 

hojas bond, 

lapiceros, 

lápiz) 

 
 
 
Enero 
2022 

 
 
 
3pm 
a  
5pm 

 

 

 

Urbanización 

San  

Andrés – 

Trujillo  

 

Personal 

capacitado y 

con 

experiencia 

en el tema. 

Fuente: Elaboración propia. 

  



59 
 

Tabla 10  

Contenido de la Propuesta: Estrategia N°3 

Estrategias  Objetivos  Actividades  Recursos   Fecha  Hora  Lugar  Responsables  

Nº 03: 

Incentivar a los 

colaboradores 

para que realicen 

un buen trabajo al 

momento de 

informar sobre 

los servicios que 

brindan. 

Incentivar a los 

clientes que 

visiten al Centro 

Fisioquiropráctico 

Gallardo para ver 

si tienes 

problemas de 

salud o no. 

 

1. Identificar material 

impreso en 

relación a los 

servicios que 

brinda del Centro 

Fisioquiropráctico 

Gallardo  

2. Presentar video 

en cómo se debe 

brindar una 

información de los 

servicios. 

3. Exponer casos 

reales en relación 

con el tema a 

tratar. 

Equipo de 

cómputo. 

Proyector. 

Materiales 

(Separatas, 

videos, 

otros). 

 
 
Febrero 
2022 

 
 
3pm 
a 
5pm 

 

 

Urbanización 

San  

Andrés – 

Trujillo  

 

Personal 

capacitado y 

con 

experiencia 

en el tema. 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 11  

Contenido de la Propuesta: Estrategia N°4 

Estrategias  Objetivos  Actividades  Recursos   Fecha  Hora  Lugar  Responsables  

Nº 04: 

Capacitar a los 

encargados de 

atención al 

cliente, para que 

brinde la 

información 

correcta de los 

servicios que se 

brinda. 

Lograr que los 

colaboradores del 

Centro 

Fisioquiropráctico 

Gallardo se 

identifiquen con 

los clientes en 

relación a los 

servicios que 

brindan. 

 

1. Capacitar a los 

encargados de 

dar atención a los 

clientes. 

2. Orientar y 

enseñar a 

diferenciar los 

servicios que 

brindan. 

Proyector. 

Laptop  

Materiales 

(Separatas, 

videos, 

trípticos, 

papelotes). 

 
 
 
Marzo 
2022 

 
 
 
3pm 
a 
5pm  

 

 

Urbanización 

San  

Andrés – 

Trujillo  

 

Personal 

capacitado y 

con 

experiencia 

en el tema. 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 12  

Contenido de la Propuesta: Estrategia N°5 

Estrategias  Objetivos  Actividades  Recursos   Fecha  Hora  Lugar  Responsables  

Nº 05: 

Solicitar una 

persona 

capacitada e 

idónea de hacer 

un buen trabajo 

en el área de 

marketing y 

publicidad. 

Contratar a una 

persona en 

Marketing para los 

posts de 

publicaciones en 

las redes sociales. 

 

1. Entrevistar y 

seleccionar al 

profesional 

idóneo para que 

realice las 

publicidades a 

través de paneles 

de publicidad, 

tarjetas, etc. 

  
 
 
Abril 
2022 

 
 
 
9am 
a 
10am  

 

 

Urbanización 

San  

Andrés – 

Trujillo  

 

Personal 

capacitado y 

con 

experiencia 

en el tema. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

En esta tabla donde primero tenemos la red social de Facebook luego Instagram, WhatsApp, donde para ello se está realizando 

comparaciones en de todas estas plataformas digitales en los cuales muestra comparaciones y los mecanismos a utilizar, si bien 

sabemos que en estas páginas podemos realizar compras y ventas mediante el cual generen confianza.
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Si bien sabemos que para obtener demanda de los servicios y productos que se 

ofrecen, para ello debemos tener una buena publicidad constante, llamativa, 

también se recomienda elaborar tarjetas de publicidad de los servicios que se 

brinda, cotización de precios donde esto influye mucho en la población y que mejor 

anunciarlo eso en las páginas de las redes sociales. 
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Tabla 13  

Financiamiento del Plan de Acción de la Propuesta de Mejora 

Materiales  

N°  Descripción  Cantidad  Costo (S/.)  

1  Tarjetas de publicidad  200  80  

2  USB  1  30  

3  Pizarra acríl ica  1  50  

4  Plumones acríl icos  2  8  

5  Mota  1  3  

6  Folders  20  100  

7  Trípticos  200  180  

8  Separatas  35  130  

9  Hojas bond  200  10  

10  Cuadernil los  20  80  

11 Lapiceros  20  40  

12  Refrigerios  120  200  

13  Proyector  1  350  

14  Lápices  10  5  
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15  Personal capacitado para los tal leres, charlas  1  800  

16  Personal de Marketing (publicidad, contenido en las 

redes sociales)  

1  1500  

17  Papelotes  20  10  

Total (S/.)   S/. 3,576  

 

FUENTE: Elaboración propia 
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA PROPUESTA 

OBJETIVOS 
ESPECIFICOS 

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES 

1º 
Sem 

Enero 
2022 

2º 
Sem 

Enero 
2022 

3º 
Sem 

Enero 
2022 

4º 
Sem 

Enero 
2022 

1º 
Sem 
Febr 
2022 

2º 
Sem 
Febr 
2022 

3º 
Sem 
Febr 
2022 

4º 
Sem 
Febr 
2022 

1º 
Sem 
Marz 
2022 

2º 
Sem 
Marz 
2022 

3º 
Sem 
Marz 
2022 

4º 
Sem 
Marz 
2022 

1º 
Sem 
Abril 
2022 

2º 
Sem 
Abril 
2022 

3º 
Sem 
Abril 
2022 

4º 
Sem 
Abril 
2022 

 

Proponer 
Estrategias de 

plataformas 
digitales donde 
este Facebook, 

Instagram, y 

WhatsApp. 

Nº01: 
Introducción a las 

plataformas 
digitales antes 
los encargados 

del Centro 
Fisioquiropráctico 

Gallardo 

1. Reunión en 
relación a las 
plataformas 
digitales ver 
(ventajas y 

desventajas, 
competencias, 

etc.) 

X                                

  X   X                          

Establecer una 
lista de 

actividades 
donde se tenga 
un buen impacto 
ante la sociedad 

y llame la 
atención para 

poder solicitar los 
servicios 

Nº 02: 
Verificación de 

los recursos 
materiales donde 
especifique las 
estrategias a 

realizar. 

1. Clasificación 
de los materiales 

de acuerdo al 
cronograma 
establecido  

    X X                          

2. Realizar 
tarjetas para 
publicidad. 

        X X X X                  
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Incentivar a los 
clientes que 

visiten al Centro 
Fisioquiropráctico 
Gallardo para ver 

si tienes 
problemas de 

salud o no. 

Nº 03: 
Incentivar a los 
colaboradores 

para que realicen 
un buen trabajo 
al momento de 
informar sobre 

los servicios que 
brindan. 

1. Identificar 
material impreso 
en relación a los 
servicios que 
brinda del Centro 
Fisioquiropráctico 
Gallardo  

                X                

2. Presentar 
video en cómo se 
debe brindar una 
información de 
los servicios. 

                X                

3. Exponer casos 
reales en 
relación con el 
tema a tratar 

                  X X            

Lograr que los 
colaboradores 

del Centro 
Fisioquiropráctico 

Gallardo se 
identifiquen con 
los clientes en 
relación a los 
servicios que 

brindan. 

Nº 04: 
Capacitar a los 
encargados de 

atención al 
cliente, para que 

brinde la 
información 

correcta de los 
servicios que se 

brinda. 

1. Capacitar a los 
encargados de 
dar atención a 
los clientes. 

                      X X        

 
2. Orientar y 
enseñar a 
diferenciar los 
servicios que 
brindan. 

                        X X      

Contratar a una 
persona en 

Marketing para 
los posts de 

publicaciones en 
las redes 
sociales. 

Nº 05: 
Solicitar una 

persona 
capacitada e 

idónea de hacer 
un buen trabajo 
en el área de 
marketing y 
publicidad. 

1. Entrevistar y 
seleccionar al 
profesional 
idóneo para que 
realice las 
publicidades a 
través de 
paneles de 
publicidad, 
tarjetas, etc. 

                            X X  

FUENTE: Elaboración Propia



67 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IV. CONCLUSIONES Y 

RECOMENDACIONES 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



68 
 

4.1. CONCLUSIONES  

En base a los análisis realizados se concluyó en lo siguiente: 

  Se diagnosticó del empleo de las estrategias de facebook en el Centro 

fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021, encontrándose 

con el 92.5% de aceptación en el nivel regular, siendo que, la dimensión Objetivo 

de negocio, presenta el 81.5% de nivel medio; igualmente, la dimensión Tipo de 

respuesta, también mantiene el nivel regular con 67.0%. Estos factores se pueden 

mejorar para un superior resultado, con el tipo de contenido que ingresa a la red 

social, y de esa manera crecer más la interacción con los seguidores de la página.  

 Se identificó el nivel de la penetración de mercado de Centro 

fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021, encontrándose 

con el 88.0% de nivel regular, es por ello que la muestra encuestada calificó la 

dimensión participación de mercado en un nivel medio con el 61.5% de regular; 

igualmente, la dimensión ventaja competitiva, está calificada con el 82.0% de nivel 

regular; para que estos aspectos mejoren, la empresa debe aplicar las estrategias 

correspondientes a establecer precios más accesibles y de atención al cliente.  

 Se determinaron las siguientes Estrategias de Facebook para la 

Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo: Introducción a las 

plataformas digitales antes los encargados del Centro Fisioquiropráctico Gallardo; 

verificación de los recursos materiales donde especifique las estrategias a realizar; 

incentivar a los colaboradores para que realicen un buen trabajo al momento de 

informar sobre los servicios que brindan; capacitar a los encargados de atención al 

cliente, para que brinde la información correcta de los servicios que se brinda; y, 

solicitar una persona capacitada e idónea de hacer un buen trabajo en el área de 

marketing y publicidad. 

Se diseñó la propuesta de las estrategias de Facebook para la Penetración de 

Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo 

año 2021, y se realizaron las recomendaciones correspondientes. 
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4.2. RECOMENDACIONES  

 

 Se recomienda al gerente y dueño de la empresa del Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo realizar la planificación de actividades de marketing 

alineadas a los objetivos organizacionales, principalmente centradas en 

acciones de promoción en canales virtuales, pero sobre todo la red social de 

Facebook los cuales tienen un mayor alcance al público meta, además de que 

las publicaciones sean de contenido interactivo como fotos y videos, además 

se recomienda mantener el contacto con el cliente de forma frecuente. 

 

 Se recomienda fomentar el uso del servicio mediante acciones de 

marketing en redes sociales, que involucren los servicios de mayor demanda 

por el cliente, desarrollar un contenido innovador, pondrá a la empresa a la 

vanguardia y generará un vínculo de confianza con sus clientes 

  

Se recomienda comprometer a todo el talento humano de la empresa en 

el cumplimiento de las actividades programadas con el fin de lograr los 

resultados esperados, que sea la red social facebook, el vínculo principal para 

estar siempre en comunicación con sus clientes. 

 

Se recomienda realizar un buen trabajo en el servicio que brindan lo cual 

ayudara a generar confianza a sus clientes potenciales que tienen y así puedan 

ser recomendados generando una cartera de clientes más amplia. 
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ANEXO 1: Matriz de consistencia  

Título: Estrategias De Facebook Para La Penetración De Mercado En El Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización 

San Andrés Trujillo, 2021. 

 

PROBLEMA OBJETIVO VARIABLES 

¿De qué manera las estrategias de Facebook 

permitirán la penetración de mercado en el 

Centro Fisioquiropráctico Gallardo, 

Urbanización San Andrés Trujillo, 2021?  

 

Proponer estrategias de Facebook para la 

Penetración de Mercado en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San 

Andrés Trujillo, 2021.  

 

Variable independiente:   
 

Estrategias De 
Facebook 

PROBLEMA ESPECIFICOS  OBJETIVO ESPECIFICOS   

a. ¿Cómo se viene empleando las 

estrategias de Facebook en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización 

San Andrés Trujillo,2021? 

b. ¿Cuál es el nivel de Penetración de 

Mercado del Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 

2021? 

a. Diagnosticar el empleo de las estrategias 

de Facebook en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización 

San Andrés Trujillo, 2021 

b. Identificar el nivel de Penetración de 

Mercado del Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo Urbanización San Andrés 

Trujillo año 2021. 

Variable Dependiente:  
 

Penetración De 
Mercado 
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c. ¿Cuáles serían las estrategias de 

Facebook para la Penetración de mercado 

en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo, 

Urbanización San Andrés Trujillo, 2021? 

d. ¿Cuál sería el diseño de las Estrategias de 

Facebook para la penetración de Mercado 

del Centro Fisioquiropráctico Gallardo? 

 

c. Determinar las estrategias de Facebook 

para la Penetración de Mercado del 

Centro Fisioquiropráctico Gallardo 

Urbanización San Andrés Trujillo año 

2021. 

d. Diseñar la propuesta de las estrategias 

de Facebook para la Penetración de 

Mercado del Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo Urbanización San Andrés 

Trujillo año 2021. 
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ANEXO 2: CUESTIONARIO DE ENCUESTA 

ESTRATEGIAS DE FACEBOOK PARA LA PENETRACIÓN DE MERCADO EN EL CENTRO FISIOQUIROPRÁCTICO 

GALLARDO, URBANIZACIÓN SAN ANDRÉS TRUJILLO, 2021.  

1. INSTRUCCIONES: Este cuestionario tiene el propósito de obtener la información adecuada respecto a las 

Estrategias de Facebook y Penetración de Mercado en el Centro Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización 

San Andrés, Trujillo 2021, por lo cual le solicitamos de manera cordial que sus respuestas sean objetivas 

y claras de tal manera que sea mucha ayuda para nuestra investigación.  Esta información será 

confidencial y anónima lo cual agradecemos su gentil participación.OJK 

En el siguiente cuadro marcar con un aspa (X) sus respuestas en relación a Estrategias de Facebook y 

Penetración de Mercado, cuya respuesta será evaluada de una manera interna lo cual usaremos la escala de 

Likert del 0 al 4, donde. 

Nº Indicador Pregunta  Nun

ca 

Casi 

Nunc

a 

Alguna 

Vez 

Casi 

Siempre 

Siempre 

0 1 2 3 4 

1 Likes ¿Son importantes los likes en las 

publicaciones? 

     

¿Son importantes la cantidad de likes en las 

publicaciones? 

2 Comentarios ¿Considera usted que es importante los 

comentarios en las publicaciones? 

     

¿Considera usted que los comentarios 

negativos perjudican a la empresa? 

3 Seguidores ¿Es importante la cantidad de seguidores en 

la página Web? 

     

¿Considera usted que si la empresa tiene 

muchos seguidores puede incrementar? 

4 Recomen 

daciones 

¿Considera usted que las recomendaciones 

los comentarios positivos de los clientes que 

adquirieron los servicios ayudan a que se 

genere más clientes? 

     

¿Hace uso a su derecho de recomendar los 

productos o servicios que consume? 

5 Tipología De 

contenido 

¿Usted mira imágenes o videos de las 

empresas que suben a su página web sobre 

los servicios o productos que consume 

ofreciendo sus servicios o productos? 

     

¿Usted cree que este tipo de contenido como 

videos e imagines ayuda a que la gente 

solicite más los servicios? 

6 Cantidad de  

Personas  

¿Considera usted que es importante la 

cantidad de personas alcanzadas en las 

publicaciones? 

     

Estrategias de Facebook 
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Alcanzadas e 

interacción 

¿Considera usted que ayude la cantidad de 

personas alcanzadas a generar confianza en 

las demás personas interesadas al servicio? 

 Cantidad de 

reacciones 

¿Las reacciones son importantes en las 

publicaciones? 

     

¿Considera usted si una publicación tiene 

muchas reacciones es porque le gusto a la 

gente? 

 Cantidad de  

Reproducciones 

¿Usted considera que la cantidad de 

reproducciones o vistas en los videos ayuda 

a que se haga tendencia y se obtenga más 

clientes? 

     

¿Es importante la cantidad de 

reproducciones que se dan en la página que 

se brinda este servicio? 

 Frecuencia de 

Clientes 

¿Usted toma el servicio con frecuencia al 

Centro Fisioquiropráctico Gallardo? 

     

¿Cuán importante es la visita de cliente al 

Centro Fisioquiropráctico Gallardo? 

 Recomendac 

Iones 

¿Recomendaría usted el servicio del Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo? 

     

¿Son importantes las recomendaciones de 

los clientes que ya tomaron el servicio? 

 Precio ¿Cree usted que los precios son adecuados 

y guarda relación con el beneficio que percibe 

usted? 

     

¿La presencia de precios implica mucho en 

que los clientes visiten al Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo? 

 Eficiencia ¿Considera que los tratamientos que ofrecen 

son eficientes? 

     

¿Alguna vez solicito sus servicios del Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo?, ¿qué le 

pareció? 

 Atención al 

Cliente 

¿La atención del Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo es de calidad? 

     

¿El terapeuta le escucha con atención a sus 

problemas de salud que tiene? 

¿El terapeuta da solución a todas sus dudas 

que tiene? 

 Promociones ¿Está de acuerdo usted con los descuentos 

que brindan como en fiestas patrias, 

Navidad? 

     

¿Está usted de acuerdo en que se otorgué 

regalos en fiestas especiales como en los 

cumpleaños de un cliente? 

 

Penetración de Mercado 
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ANEXO 3: Validación de expertos 
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 ANEXO  4: Solicitud de permiso y apoyo en investigación de empresa 
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ANEXO 5: Carta de aceptación para desarrollar la tesis de la empresa. 
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ANEXO  6: Declaración Jurada 

Institución: Universidad Señor de Sipán. 

Investigador: Cruzate Diaz Luis Felipe 

Título: Estrategias De Facebook Para La Penetración De Mercado En El Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización San Andrés Trujillo, 2021. 

 

Yo, Crúzate Diaz Luis Felipe identificado con DNI 18138839, DECLARO: 

Haber sido informado de forma clara, precisa y suficiente sobre los fines de 

objetivos que busca la presente investigación Estrategias De Facebook Para La 

Penetración De Mercado En El Centro Fisioquiropráctico Gallardo, Urbanización 

San Andrés Trujillo, 2021. 

Por lo expuesto otorgo MI CONSENTIMIENTO para que se realice la 

encuesta y la entrevista que permita contribuir con los objetivos de la Investigación 

Diagnosticar el empleo de las estrategias de Facebook en el Centro 

Fisioquiropráctico Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo, 2021. Identificar el 

nivel de Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico gallardo 

Urbanización San Andrés Trujillo año 2021. Determinar las estrategias de Facebook 

para la Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico Gallardo 

Urbanización San Andrés Trujillo año 2021. Diseñar la propuesta de las estrategias 

de Facebook para la Penetración de Mercado del Centro Fisioquiropráctico 

Gallardo Urbanización San Andrés Trujillo año 2021. 

Chiclayo 13 de Julio del 2021. 

 

 

 

 

 

Cruzate Diaz Luis Felipe  

DNI: 18138839 
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ANEXO  7: Formato T1-CI-USS 
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ANEXO 8: ACTA DE ORIGINALIDAD 
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ANEXO 9: RESOLUCION DE APROBACIÓN DE PROYECTOS DE 

INVESTIGACIÓN 
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ANEXO 10: Acta de Originalidad 
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Anexo 11: Turnitin: 16% de similitud 
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Anexo 12: FOTOS (Evidencias de toma de cuestionarios) 
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