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Resumen:

Por medio de esta investigacion se pretende analizar como el servicio del cliente, llega
a influenciar directamente a la satisfaccion de la clienta. Esta a su vez el crecimiento

a un negocio.

Es necesario que se tenga en claro que un servicio bien encaminado puede ser una
excelente estrategia del mercadeo para una organizacion, lograndose posicionar en

las mentes de los consumidores, ya que atrae a un nuevo cliente.

De esta forma, un excelente servicio, llevara como consecuencia una alta satisfaccion
al cliente, esto debe ser el objetivo principal de una empresa. Las consecuencias que
esta satisfaccion traera seran vitales para el negocio, pues lo afectaran en todos sus

ambitos.

Palabras claves: Nivel de ventas, satisfaccion del cliente, Estrategia de mercado,

desarrollo y crecimiento.



Abstract:

Through this research, it is intended to analyze how customer service directly
influences customer satisfaction, and this in turn in the development and growth a

business.

It is necessary to be clear that a well-directed service can be an excellent marketing
strategy for an organization, managing to position itself in the minds of consumers,

since it attracts a new client.

In this way, an excellent service will lead to high customer satisfaction, this should be
the main objective of a company since the consequences that this satisfaction will

bring will be vital for the business, since they will affect it in all its areas.

Keywords: Sales level, customer satisfaction, Market strategy, development and
growth.



INTRODUCCION

Posterior a una pandemia por el COVID -19, la gran mayoria de personas
aprendieron a convivir con la virtualidad de una forma tan adelantada que
ahora casi todos los establecimientos comerciales cuentan con una tienda
virtual o una pagina de Facebook en la cual se patrocina un producto o un
servicio, sin embargo, también una gran parte ain no se adapta a este nuevo
medio digital, ya sea porque se trata de personas mayores 0 sectores de la
poblacién que no cuentan con un servicio de internet tan perenne.

Esto nos lleva a plantearnos la siguiente pregunta, ¢ el Facebook influye en el
nivel de ventas en alguna localidad?, para ello vamos a determinar el impacto
de Facebook en el nivel de ventas de emprendimientos de medicina natural
Cayalti en el presente afio 2023, a su vez diagnosticar la situacion problematica
gue presentan los emprendimientos de medicina natural. Identificar el nivel de
satisfaccion de los clientes. Disefiar un plan de marketing de contenidos en
Fanpage para el emprendimiento “Dios sana y las plantas curan”.

Este presente trabajo tiene que ver con la actual realidad del rubro
farmacéutico de la medicina natural en la ciudad de Cayalti, hemos escogido
la empresa “Dios sana y las plantas curan” para hacer un analisis de su
mejoramiento y brindarles estrategias con la finalidad de mejorar la atencion,
de esta forma mostrar un antes y un después en la diferencia del servicio
farmacéutico que recibiran los clientes, al mismo tiempo quedara como un
precedente a nivel local en el mejoramiento general.

Para ello nos planteamos la realidad actual en la cual vivimos posterior a una
pandemia y con algunas teorias nos planteamos el problema y buscamos la
importancia que tenia este estudio, ya que nos ayuda a tener una mejor vision
de la situacion, de esta forma llegar a una hipotesis buscando cumplir los
objetivos planteados.

Una vez hecho eso se puede escoger el tipo de investigacion, adicional a ello
se determina una poblaciébn y muestra de cierto nimero de clientes del
emprendimiento, los cuales por medio de una encuesta nos dieron una idea de
lo que ellos pensaban.

Se determin6 que un 50% de los clientes encuestados aun prefieren comprar
de manera tradicional, por lo que se pudo llegar a la conclusién de que el
Facebook, al menos en el distrito de Cayalti, no supone una diferencia muy
abrumadora en el aumento de las ventas, si demuestra una ayuda, sin
embargo, una parte de la poblacion aun prefiere escoger su producto
directamente de la tienda.

Como conclusion final se determiné que, si es importante y necesario el
implemento de un plan de marketing con ayuda de esta red social, ya que, en



gran medida, sirve como una buena herramienta de publicidad, siempre y
cuando se sepa utilizar e implementar de manera adecuada, el nivel de
satisfaccion del cliente es bajo en cierta medida, por lo que se debe trabajar en
el mejoramiento de este para que este emprendimiento llegue a ser uno de los
principales en Cayalti.

Il MATERIAL Y METODO:
2.1. TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

2.1.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION.

Segun Sampieri (2018) “los estudios exploratorios sirven fundamentalmente para
descubrir y prefigurar, los estudios descriptivos son Utiles para mostrar con precision
los angulos o dimensiones de un fendmeno, suceso, comunidad, contexto o
situacion”.

En este tipo de investigacion el responsable del estudio puede visualizar o determinar
gue se medira como variables, componente, conceptos, etc.

y sobre quién o qué datos se recolectan de los participantes en el estudio, en este
caso la presente investigacion es de enfoque cuantitativo no experimental del tipo
descriptiva

2.1.2 POBLACION Y MUESTRA.
Pobladores del distrito de Cayalti entre la edad 18 a 70 afios

2.3. VARIABLES Y OPERACIONALIZACION.

Variable 1: Facebook

Variables y Dimensiones Indicadores item Técnica e
Operacionaliza instrumento
cion recoleccion de
datos
. Compartir 1 cLe parece | TECNICA:
interesante el | Encuesta
contenido en nuestra
red social?
¢compartiria  nuestras
publicaciones? INSTRUMENTO:
Cuestionario
2. ¢Usted interactla
con el contenido de | ENFOQUE:
nuestra pagina “Dios
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Facebook

Red Social

Comentarios

. Likes

. Diseio.

. Canal de
comunicacion

. Fan page

sana y las plantas
curan?

3 ¢Le parece atractivo
el disefio de las
publicaciones?

4 ¢Cree usted que es
sencillo comunicarse
con nosotros a través
de la pagina?

5 ¢ Recomendaria
nuestra pagina a sus
familiares y amistades
para que nos sigan?

Cuantitativo
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VARIABLE 2: NIVEL DE VENTAS

VARIABLES | Dimensiones Indicadores item Técnicae
instrumento
recoleccion
de datos

TECNICA:
. Producto 1 ; Estaria dispuesto Encuesta
., usted a comprar
El producto como "un nuestros productos
Procesos de | conjunto de atributos o
venta. . : . de manera online~ _
tangibles e intangibles INSTRUMENTO:
que abarca_m empaque, 5 2 Qué tan Cuestionario
color, precio, calidad y . .
s | satisfecho estas con
marca, mas 105 la_disponibilidad de
servicios y la
- los productos?
reputacion del ENFOQUE:
vendedor; el prpducto 3 Nuestros o
puede ser un bien, un . Cuantitativo
- productos ofrecidos
servicio, un lugar, una
L van acorde a sus
persona o una idea". :
expectativas?
4 ¢Le parece mas
VENTAS

Satisfaccion de

necesidades

. Precio:

Las disciplinas
académicas, como la
economia, las finanzas,
el marketing y las
variables de marketing,
se han colocado en el
centro de la
investigacion de las
disciplinas de precios y
las han desarrollado de
acuerdo con los
estandares de estas
disciplinas.

accesible comprar
nuestro producto por
la red social de
Facebook?

5 ¢El servicio que

brinda nuestra
empresa esta
acorde a sus
expectativas?

6 ¢Los productos
consideran gque son
econdémicos?
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Beneficios

. Calidad

Una calidad de servicio
se considera eficaz si
los resultados superan
las expectativas.

7 ¢Nuestro precio o
calidad que le
brindamos
determina la
eleccion de su
compra?

8 ¢La calidad de
nuestros productos
son acordes a sus
necesidades?

9 ¢Recomendarias
nuestro
servicio/producto a
un amigo?

13




2.4. TECNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS, VALIDEZ Y
CONFIABILIDAD.

Para los resultados de informacion especifica acerca de la tienda naturista Dios sana
y las plantas curan precisa en el distrito Cayalti y para determinar el posicionamiento,
se procederda utilizar la técnica de encuesta a profundidad mediante una guia de
preguntas a los clientes de dicha empresa

2.4.1. TECNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

2.4.1.1. TECNICA:

Encuesta: Segun Tamayo y Tamayo (2008), la encuesta “es aquella que
permite dar respuestas a problemas en términos descriptivos como de relaciéon
de variables, tras la recogida sistematica de informacion segun un disefio
previamente establecido que asegure el rigor de la informacion obtenida”

2.4.1.2. INSTRUMENTO:

Cuestionario:

e Segun Hernandez Sampieri (1997), “el cuestionario es tal vez el mas
utilizado para la recoleccion de datos; este consiste en un conjunto de
preguntas respecto a una o mas variables a medir. Ademas, se utilizé el
escalamiento tipo Likert, el cual sirve para medir las actitudes de los
profesores”.

e Por su parte Hurtado (2009), “indica que el cuestionario es un
instrumento que agrupa una serie de preguntas relativas a un evento,
situacion o tematica particular, sobre el cual el investigador desea
obtener informacion”.

2.4.2 Validez y confiabilidad

2.4.2.1 Validez:

Segun Novoa (2014), la validez de la investigacion se refiere al nivel de control y la
capacidad del investigador para obtener resultados generales. Un disefio de
investigacion debe tener dos tipos de validez: validez interna y validez externa.

Para la validacién de esta investigacion se llevé a cabo el juicio de expertos, tuvimos
tres validadores los cuales confirmaron que el instrumento efectuado, en este caso el
cuestionario, estaba realizado de manera correcta y que podia efectuarse sin
problemas.

2.4.2.2 Confiabilidad:

La confiabilidad indica la imparcialidad de la interpretacion entre diferentes opiniones,
evaluadores o jueces del mismo fendmeno. Para estos autores la fe de los estudios
Depende de la solucion de los planes de trabajo internos y externos.
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Para la validacion de esta investigacion utilizamos la prueba de alfa de Cronbach, ya
gue de esta manera se determind una confiabilidad aceptable mediante una escala
efectiva.

2.5. PROCEDIMIENTOS DE ANALISIS DE DATOS.

Toda la informacion obtenida mediante la encuesta a profundidad se determinara de
manera objetiva y subsecuentemente con la realidad y con las respuestas de los
encuestados, esto permitira tener una perspectiva mas clara sobre el tema de dicha
investigacion.

e Aplicar la encuesta a los potenciales clientes.

e Aplicar el alfa de Cronbach.

e Tabulacion de datos.

Posterior a la realizacion del cuestionario, el analisis se desarroll6 mediante tablas y
figuras, las cuales sirvieron para poder sacar de una manera mas coherente y
entendible la informacion requerida. Por ultimo, también se realiz6 la matriz de
resultados.

2.6. CRITERIOS ETICOS.

En esta investigacion se tendra en consideracion el informe Belmont y en el principio
que se tomara en cuenta sera el de la “Beneficencia” ya que es tratado de una manera
ética, respetando las decisiones y protegiendo sobre todo de algun dafio, si no
también haciendo esfuerzos para asegurar el bienestar.

Se otorgara informacioén relevante y de manera entendible a las respuestas obtenidas
de informacién para que estos puedan decidir, la valoracién de riesgos y beneficios.

2.7. CRITERIOS DE RIGOR CIENTIFICO.

Asi mismo, este trabajo de investigacion estara basado en los siguientes criterios de
rigor cientifico: Credibilidad, dependencia, transferibilidad y confirmacion.

CRITERIOS Caracteristica del Procedimiento
criterio
Credibilidad La credibilidad es la - Los resultados son

(valor de la verdad) cualidad de un principio o
mensaje dado que mide la
voluntad del receptor de
aceptar la declaracion
recibida como verdadera.
Contiene elementos

objetivos y subjetivos.

reconocidos
“verdaderos”  por
participantes

- observacion
continua y
prolongada

- triangulacion

Transferibilidad

Posibilidad de extension -

del estudio

Descripcion
detallada

15



Dependencia

Transferibilidad 0 - Muestreo tedrico

aplicabilidad también se practico

aplica a otras - Recogida

poblaciones. exhaustiva de
datos

Las dependencias, - Validacion de los

incluso la constancia, se
refieren a una estabilidad
dada.

datos

Confirmacién

Esto se estima como un
efecto de procesamiento
de la informacion que
hace que las personas
actuen de acuerdo con las
expectativas.

e Triangulacion

16



lll. RESULTADOS

3.1 Presentacion de resultados:
TABLA 1

1. ¢Le parece interesante el contenido en nuestra red social? (Facebook)

50 respuestas

@ Nunca

® Muy Pocas veces
@ Aveces

@ Casi siempre

@ Siempre

Tabla 1

30

25

20

15

BPERSONAS

10

5 .

: B BB

SiEt'lel‘E' casi sl lempre aveces MUy pocas veces nunca
Interpretacion:

En la tabla 1 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, el 50% dijeron que, si le
parecian interesante el contenido de nuestra red social de Facebook, el 26% casi siempre, el
16%, a veces, el 4% muy pocas veces y un 4% nunca le parece entretenido nuestro contenido.
En lo que indica que debemos mejorar la interaccion de nuestro publico en la red social
Facebook.

17



TABLA 2

2. ;compartiria nuestras publicaciones?

50 respuestas

@ Nunca
@ Muy pocas veces
@ Aveces
@ Casi siempre
@® Siempre
Tabla 2
25
23
20
13
Ll L M PERSONAS

10

3 )

a - -

Siempre casisiempre a veces MUy pocas veces nunca

Interpretacion:

En la tabla 2 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, el 46% dijeron que, si
compartiran el contenido de nuestra red social de Facebook, el 22% casi siempre, el 22%, a
veces, el 10% muy pocas veces y un 0% nunca compartiria nuestro contenido.

Segun resultados indicaria que podemos llegar a muchas mas personas y a la vez en que
debemos mejorar en ese 54% para llegar a mas publico compartiendo nuestras publicaciones.

18



TABLA 3

3. ¢(Usted interactua con el contenido de nuestra pagina “Dios sana y las plantas
curan?

50 respuestas

@ Nunca
@ Casinunca
@ Aveces
@ Casi siempre
@ Siempre
Tabla 3
16 15
14
12 11
10
3 i
B FERSONAS
6 -
=]
4
2
aQ
Siempre casisiempre a veces mMuy pocas veces nunca

Interpretacion:

En la tabla 3 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 30%
dijeron que, si interacttan con el contenido de nuestra red social de Facebook, el 22% casi
siempre, un 30% a veces, 8% muy pocas veces y un 10% nunca interactla con nuestro

contenido.
Segun resultados indica que, debemos realizar un plan de marketing para mejorar la

interaccion de nuestros clientes.
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TABLA 4

4. ;Se siente en confianza al consultarnos sus dudas de nuestros productos?

50 respuestas

@ Nunca
@ Casinunca
® Aveces
@ Casi siempre
® Siempre
Tabla 4
23
2
20 =
15
L3
12
B FERSONAS
10
5 =
- L
0 [
Siempre casisiempre a veces MUy pocas veces nunca
Interpretacion:

En la tabla 4 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 40%
dijeron que, se sienten en confianza con preguntar por alguna duda de nuestros productos
naturales, el 26% casi siempre, un 24% a veces, 8% muy pocas veces y un 2% nunca
preguntaria.

Segun resultados, se debe mejorar los indicadores negativos para asi proporcionar una
confianza a nuestro publico.

20



TABLA 5

5. ¢(Le parece atractivo el disefio de las publicaciones?

50 respuestas

@ Nunca
@ Casinunca
® Aveces
@ Casi siempre
® Siempre
Tabla 4
25
23
20
15
13
10 W PERSONAS
10
3
3
N =
0 [
Siempre casi siempre a veces casi nunca nunca

Interpretacion:

En la tabla 5 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 46%
opina que siempre le parecen atractivos los disefios de las publicaciones, el 26% casi
siempre, un 20% a veces, 6% muy pocas veces y un 2% nunca le parecen atractivas.

Segun resultados al igual que en la tabla 2, se debe aplicar el plan de marketing, para mejorar
el disefio de nuestras publicaciones.
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TABLA 6

6. ¢ Cree usted que es sencillo comunicarse con nosotros a través de la pagina?
50 respuestas
@ Nunca
@ Casinunca
@ Aveces
@ Casi siempre
@ Siempre
Tabla 6
25
23
20
15 14
11 W PERSONAS
10
3
. L1
Slempre casi siempre a veces casi nunca nunca

Interpretacion:

En la tabla 6 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 46%
opina que siempre les es sencillo comunicarse con la pagina, el 28% casi siempre, un 22% a
veces, 0% muy pocas veces y un 4% nunca le parecen atractivas.

Segun resultados indican que debemos mejorar la comunicacion y volverla més breve y
eficiente para nuestros clientes.
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TABLA 7

7. .Conoce tiendas virtuales de medicina Natural?

50 respuestas

@ Nunca
@ Casinunca
O Aveces
@ Casi siempre
@® Siempre
Tabla 7
25
20
20
15
12
10 . B PERSONAS
6
| I 4
O : : ; ; .
Slempr‘e Casl slempre aveces Casl nunca nunca
B PERSONAS 20 12 6 8 -

Interpretacion:

En la tabla 7 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 40%
conoce tiendas virtuales de medicina natural, el 24% casi siempre, un 12% a veces, 16% muy
pocas veces y un 8% nunca ha conocido una tienda virtual de medicina natural.

Segun resultados indican que no hay una gran cantidad de clientes que conocen las tiendas
virtuales de medicina natural en el distrito de Cayalti.
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TABLA 8

8. ;(Recomendaria nuestra pagina a sus familiares y amistades para que nos sigan?

50 respuestas

@ Nunca

@ Casinunca
@ Aveces

@ Casi siempre
@® Siempre

Tabla 8

28
25
20
15

13 W PERSONAS
10

7

0 I |

Siempre casisiempre a veces casi nunca nunca

o

Interpretacion:

En la tabla 8 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 56%
recomendaria nuestra pagina “Dios sana y las plantas curan” a sus amigos y familiares, el
26% casi siempre, un 14% a veces, 2% muy pocas veces y un 2% nunca recomendaria
nuestra tienda.

Segun resultados indican que si hay una gran aceptacion de la pagina por parte de nuestros
clientes. Pero hay un 44 % que no nos recomendaria, por lo cual debemos de tener una
mejoria.
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TABLA 9
9. ;Has comprado medicina natural por internet?

50 respuestas

@ Nunca

@ Casinunca
@ Aveces

@ Casi siempre
@® Siempre

Interpretacion:

En la tabla 9 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 26% de
en encuestados ha comprado alguna vez medicina natural por internet, el 10% casi siempre,
un 28% a veces, 8% muy pocas veces Yy un 28% nunca ha comprado medicina natural por
internet.

Tabla 9

16

" 14

12

10

g

B FERSONAS

&

4

Slempre casi siempre a veces casi nunca nunca

Al igual que la interpretacion de la tabla numero 7, tenemos indicadores negativos que nos
indican en nuestros resultados que hay un porcentaje muy alto que no compraria de manera
virtual medicina natural.
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TABLA 10

10. ;Estaria dispuesto usted a comprar nuestros productos de manera online?

50 respuestas

@® Nunca
@® Casinunca
@ Aveces
@ Casi siempre
@® Siempre
Tabla 10
20 19
18
L6 15
12
10
W PERSONAS
g
G
-
2 2 1
: B =
Siempre casi siempre aveces casi nunca nunca
Interpretacion:

En la tabla 10 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 38% de
en encuestados estaria dispuesto a comprar nuestros productos de medicina natural de
manera online, el 26% casi siempre, un 30% a veces, 4% casi nunca y un 2% nunca estaria
dispuesto a comprar de manera online.

Segun resultados, deberiamos planificar una propuesta para que el publico tenga la seguridad
y mejorar su opinion al realizar sus compras con nosotros.
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TABLA 11

11. ;Estas satisfecho con la disponibilidad de los productos?

50 respuestas

@® Nunca
@ Casinunca
@ Aveces
@ Casi siempre
@ Siempre
Tabla11
20
15
16
14
12
10
EFERSONAS
8
6
4
o
2 ) 1
: B ==
Siempre casi siempre a veces casi nunca nunca
Interpretacion:

En la tabla 11 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 38% de
los encuestados estan satisfechos con la disponibilidad de nuestros productos, el 30% casi
siempre, un 26% a veces, 2% casi nunca y un 1% nunca esté satisfecho.

Segun resultados, debemos mejorar la disponibilidad de los productos, renovando a corto
plazo el catalogo y la variedad de la produccion.

TABLA 12
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12. ;Nuestros productos ofrecidos van acorde a sus expectativas?

50 respuestas

@® Nunca
@ Casinunca
@ Aveces
@ Casi siempre
@® Siempre
Tabla 12
25
20
15
B PERSONAS
10
5
1 1
0 _ —
Siempre casi siempre aveces casi nunca nunca
Interpretacion:

En la tabla 12 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 40% de
los encuestados opina que nuestros productos van acorde a sus expectativas, el 24% casi
siempre, un 32% a veces, 2% casi nuncay para un 2% nunca van acorde.

Segun resultados, hay un buen niumero de personas que no se encuentran satisfechos con
los productos ofrecidos, ya que no van acorde a sus expectativas, por lo tanto, debemos
mejorar el 60% faltante, agregando y publicando mejores disefios con un buen contenido de
cada producto.
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TABLA 13

13. ;(Le parece mas accesible comprar nuestro producto por la red social de
Facebook?

50 respuestas

@ Nunca
@® Casinunca
) Aveces
@ Casi siempre
@® Siempre
Tabla 13
25
20
15
BFERSONAS
10
5
2
0 EE Em
Siem pre casi S]'E]'I.'I.Fllé averes casi hunca nunéa
Interpretacion:

En la tabla 13 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 42% de
en encuestados opina le parece mas factible realizar las compras por la red social Facebook,
el 22% casi siempre, un 28% a veces, 4% casi nunca y para un 4% nunca le parece factible.
Segun los resultados, debemos mejorar la atencion via Facebook con los clientes que desean
comprar por ese medio.
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TABLA 14

14. ;El servicio que brinda nuestra empresa esta acorde a sus expectativas?

50 respuestas

@ Nunca
@ Casinunca
® Aveces
@ Casi siempre
@ Siempre
Tabla 14
25
23
20
15
12
11 B PERSONAS
10
3
2 2
‘ BN N
Siempre casi sismpre aveces cazi nunca minea
Interpretacion:

En la tabla 14 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 46% de
los encuestados opina que nuestros servicios se encuentran acorde a sus expectativas, el
24% casi siempre, un 22% a veces, 4% casi nunca y para un 4% nunca.

Segun los resultados, debemos mejorar la perspectiva de nuestros clientes, ya que més de
la mitad indica que no esta acorde a sus expectativas.
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TABLA 15

15. ;considera que los productos son econémicos?

50 respuestas

@® Nunca
@® Casinunca
@ Aveces
@ Casi siempre
® Siempre
Tabla 15
25
20
15
B FERSONAS
10
5
: Bl
Siempre rasi siempre aveces casi nunca nunca
Interpretacion:

En la tabla 15 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 42% de
los encuestados opina que nuestros productos son econdmicos, el 24% casi siempre, un 26%
a veces, 6% casi nunca y para un 2% nunca.

Segun resultados, una gran parte de los clientes menciondé que nuestros precios son
asequibles, sin embargo, el 58% restante considera que debemos mejorar un poco en los
precios, por lo que se puede mejorar realizando promociones y ofertas.
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TABLA 16

16. ;El precio y calidad que le brindamos determina la elecciéon de su compra?

50 respuestas

@ Nunca
@ Casinunca
@ Aveces
@ Casi siempre
@® Siempre
Tabla 16
25
23
20
15
12
L1 M PERSONAS
10
3
2 2
' BN
Siempre casi sismpre aveces casi nunca minca
Interpretacion:

En la tabla 16 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 46% de
los encuestados opina que el precio, la calidad y la eleccién de su compra es el 24% casi
siempre, un 22% a veces, 2% casi nuncay para un 2% nunca.

Segun resultados, una gran parte de los clientes mencioné que el precio y la calidad influyen
mucho en su decision de compra, por lo que se puede entender que el otro 56% determina
su decisién de compra por otros factores y cuestiones.
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TABLA 17

17. (Considera que los medios de pago son accesibles?

50 respuestas

@ Nunca

@ Casinunca
@ Aveces

@ Casi siempre
@ Siempre

Tabla 17

15
B FERSONAS
10
| .
o - —

Siem pre casi S]'S]'l'l.ple 3 VEeCes casi nunca nmunca

Interpretacion:

En la tabla 17 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 44% de
los encuestados opina que el medio de pago es accesible, el 24% piensa que casi siempre,
un 22% a veces, 2% casi hunca y para un 2% nunca.

Segun resultados, una gran parte de los clientes mencioné que el modo de pago es factible
para ellos, sin embargo, la gran mayoria considera que los métodos de pago que son Yape y
Plin aun no van acorde a sus posibilidades, ya que algunos consideran que es mejor el pago
por efectivo, 0 en todo caso por tarjeta.
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TABLA 18

18. ;La calidad de nuestros productos satisfacen a sus necesidades?

50 respuestas

@ Nunca

@® Casinunca
@ Aveces

® Casi siempre
@® Siempre

Tabla 18

23
r 15
B PERSONAS
10
8
5
2 2
: BN N

Siempre casi siempre aveces cazi nunca minca

Interpretacion:

En la tabla 18 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 46% de
los encuestados opina que la calidad de nuestros productos satisface sus necesidades, el
30% piensa que casi siempre, un 16% a veces, 4% casi nunca y para un 4% nunca.

Segun resultados, una gran parte de los clientes nos dice que nuestros productos van dentro
de sus expectativas y satisfacen sus necesidades, sin embargo, se debe mejorar en el 54%
faltante.
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TABLA 19

19. ;Recomendarias nuestro servicio/producto a un amigo?

50 respuestas

@® Nunca

@ Casinunca
@& Aveces

@ Casisiempre
® Siempre

Tabla 19
30

15
B FPERSONAS

10

2
B e

Siempre casi sismpre a Veces casi nunca mineca

Interpretacion:

En la tabla 19 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 50% de
los encuestados opina que si nos recomendaria con un amigo o familiar, el 24% piensa que
casi siempre, un 20% a veces, 4% casi huncay para un 2% nunca.

Segun resultados, van acorde a la tabla 8 que menciona que recomendaria que nos siguieran
en nuestra pagina de Facebook, sin embargo, alin se debe mejorar mediante el plan de
marketing con el 50% restante.
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TABLA 20

20. ;Influye en su eleccion el hecho de que una tienda virtual tenga una tienda
fisica?

50 respuestas

@® Nunca
@® Casinunca
@ Aveces
@ Casi siempre
@ Siempre
Tabla 20
30
25
20
15
B PERSONAS
10
3 -
- l
0 o
Siempre casi siempre aveces cazi nunca minca

Interpretacion:

En la tabla 20 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 48% de
encuestados opina que, si influye que el hecho de que una tienda virtual tenga una tienda
fisica, el 22% piensa que casi siempre, un 20% a veces, 8% casi nunca y para un 2% nunca.
Segun resultados, nos arroja que en gran parte de la poblacién de Cayalti aun influye mucho
las tiendas tradicionales donde se puede ir y escoger de manera presencial el producto
deseado, en contraste al 52% restante que menciona que no le parece primordial
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TABLA 21

21. ;Te gustaria que mostremos en nuestra red social mas productos de diferentes
laboratorios?

50 respuestas

@ Nunca

@ Casinunca
@ Aveces

® Casi siempre
@® Siempre

Tabla 21
30

26
25
20
15
13 BFERSONAS
10 9
3
1 1
0 —— e

Siempre casi sismpre aveces casi nunca minca

Interpretacion:

En la tabla 21 se encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 52% de
encuestados opina que, si le gustaria ver productos de diferentes laboratorios, el 26% piensa
gue casi siempre, un 18% a veces, 2% casi nunca y para un 2% nunca.

Segun resultados, la gran mayoria de nuestros clientes encuestados opinan que si es
necesario mostrar mas productos de otros laboratorios para tener una mayor diversidad de
eleccion.
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3.2 DISCUSION

Alarcon (2018), Se encontrd que el 76% de las empresas publicas privadas en el Peru
utilizan Internet, el 17% de las empresas utilizan Internet para iniciar estrategias de
marketing, promocionar productos, pero principalmente para mantener relaciones con
los clientes, y el 44% utiliza Internet para realizar publicidad, por otra parte, el 30%
cuenta con una pagina web o utilizan la red social Facebook. "En la tabla 10 se
encuestaron a 50 personas, segun los resultados, nos indica que el 38% estaria
dispuesto a comprar nuestros productos de medicina natural de manera online, el
26% casi siempre, un 30% a veces, 4% casi nunca y un 2% nunca estaria dispuesto
a comprar de manera online.

Planificar una propuesta para que el publico tenga la seguridad y mejorar su opinién
al realizar sus compras con nosotros, esto va de acuerdo a la “Teoria de la interaccién
social”, la cual menciona que estudia la manera en la que las personas interactian y
se comunican entre si.

La lealtad del cliente a través de las redes sociales es el camino hacia un cambio
fundamental en el entorno en el que operan las empresas, y muchas hoy en dia han
adoptado el poder de las redes sociales influye atraer mas clientes, por ende, teniendo
como antecedente a el estudio de Dokyun et al. (2018) describiendo el impacto del
contenido publicitario en las redes sociales en relacion al compromiso de los clientes,
uso los datos de Facebook para influir en la publicidad y el contenido de las redes
sociales en el comportamiento del consumidor En este caso, se registraron 106 316
mensajes de 782 empresas utilizando una combinacion de Mechanical Turk y
algoritmos de lenguaje natural para investigar la relacidén entre los diferentes tipos de
marketing en las redes sociales y la participacion del usuario.

En nuestra investigacion se puede apreciar que aun los encuestados estan indecisos
en el uso de esta herramienta digital para la compra de los productos, recuerda la
“Teoria de la aguja hipodérmica”, menciona que los medios tratan de manejar la
mente del consumidor, en este caso el medio seria el Facebook, el cual si bien no
influye mucho aun en la ciudad de Cayalti, se es bien sabido que en otras
circunstancias, tiene mucha influencia en las personas, lo cual nos afirma que la teoria
tiene que ver en nuestra investigacion.
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4.1.

4.2.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Facebook, como red social, es una herramienta formidable para los negocios
y emprendimientos que dan a conocer su producto por este medio, sin
embargo, en el caso de Cayalti aun no ha generado un impacto tan grande
debido a que muchos aun optan por la compra de productos de manera
tradicional, es decir, ir a la tienda y escoger lo deseado, esto puede deberse a
muchos factores generales, pero lo principal como se puede evidenciar el los
resultados de la tabla de resultados 6; 9; 10; 13y 17, las personas aun no estan
muy acopladas a las compras virtuales y mucho menos a usar al cien porciento
el Facebook, la mitad de nuestros clientes aun prefieren una tienda presencial
como se aprecia en el cuadro 20.

El nivel de satisfaccion de los clientes es muy bajo debido justamente a lo
mencionado con anterioridad, muchas personas aun prefieren una tienda
presencial y comprar de manera tradicional.

Es necesario la realizacion de un plan de marketing para mejorar el nivel de
confianza en el comportamiento y aceptacién de los productos de medicina
natural en la tienda “Dios sana y las plantas curan”.

Recomendaciones

Después de la realizacibn de este proyecto, se plantean estas
recomendaciones que ayudaran a la empresa a mejorar en la aceptacion virtual
de los internautas lo cual llevara a un aumento de las ventas y a facilitar la
implementacion del plan de marketing.

Implementar un plan de marketing con la finalidad de mejorar la acogida de en
la aceptacion virtual de los internautas lo cual llevard a un aumento de las
ventas.

Dar seguimiento a las estrategias que se planteen y asi evaluar si es funcional.
Asignar un responsable del seguimiento de las estrategias que se lleven a cabo
en el emprendimiento.

Estar al pendiente de las estadisticas que la misma pagina de Facebook te
muestra para medir la funcionalidad de estas estrategias.

Establecer un cronograma para los posteos de los productos, disefios y videos
gue se suban a la plataforma Facebook, de esta manera tendran un mejor
orden y mas acogida de las personas.

Destinar un responsable del disefio y manejo de la pagina, esto ayudara a que
puedan supervisar de manera correcta las estadisticas.
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Anexo 1. Matriz de consistencia

ANEXOS

Problema Objetivos Justificacién Marco Hipotesis Variable Indicadores | Metodologia | TECNICA E
tedrico INSTRUMENTO
¢,Coémo Objetivo ¢Por qué? Medicina La red social | Variable Enfoque: Técnica
impactara General: natural Facebook si _ Cuantitativo | Encuesta
Facebook en el | Determinar el | porque es impacta  en | variable 1: Variablel
nive| de ventas ImpaCtO de |mp0rtante Medicina el n|Ve| de El impacto de 'Re.gIStI’O de T|p0 Instrumento
de medicina | Facebook en | .onocer si un Natural ventas  de | Facebook visitas Aplicada Cuestionario
natural Cayalti | & nivel de de | yradicional | °° | a)flujo likes y
20237 ventas de Y emprendimi . . AR -
: . comunicacion b) Comentarios Diseno:
emprendimie ) entos de .
permite una - Interactividad No

ntos de : acupuntura | medicina o , .

medicina mejor natural. c) Disefio . Confianza experimental

natural sostenibilidad d) fidelizacion ,

CAYALTI enlaempresa. | Magnetote Variable 2

2023 rapia Variable 2 -Sitio Web Poblacion:

¢Para qué? Calidad del -Blog -
- NIVEL DE | _corporativo

OBJETIVOS servicio VENTAS po

ESPECIFICO | Para saber si el | Red Display

S disefio de un : iy a) percepcion Muestra:

Satisfaccio de la marca
1 plan _ . de n de los b) )

Diagnosticar
la  situacion
problematica

es sustancial en
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posicionamiento

diferenciacion
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que
presentan los
emprendimie
ntos de
medicina
natural

2. ldentificar
el nivel de
satisfaccion
de los clientes

3.Disefiar un
plan de
marketing de
contenidos en

Fanpage de
los
emprendimie
ntos de
medicina
natural

de la plataforma
digital Facebook
A quiénes
Beneficia?

Beneficia a los
trabajadores de
la empresa, asi
también a los
clientes que
veran reflejada
una mejora en

general
A guién
Beneficia?

Beneficia a que
la marca logre
mayor
reconocimiento
mediante la
plataforma
digital y tenga un
mayor numero
de clientes
potenciales y un
mejor  vinculo
con su publico
objetivo

Plan de
comunicaci
on

c) atributos de
marca.
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Alfa de Cronbach

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 50 100.0
Excluido= 0 0
Total 50 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach M de elementos
a71 21

La confiabilidad de su instrumento es ALTO de 0.9 de confiabilidad
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Anexo 2.

Nota: indice de validacion del juicio de experto (IVJE) = [puntaje obtenido / 75] x
100=100

4, Escala de validacion

Muy baja | Baja | Regular Alta Muy Alta
00-20 % | 21-40 % | 41-60 % 61-80% 81-100%
El instrumento de investigacion esta El instumento de | El instumento de
observado investigacion investigacion esta
2 ’ apto para su
requiere  reajustes aplicacion
para su
aplicacion
Interpretacion: Cuanto mas se acerque el coeficiente a cero (0), mayor error habra
en la validez

5. Conclusion general de la validacion y sugerencias (en coherencia con el nivel de
validacion alcanzado): El instrumento esta listo para aplicarse.

6. Constancia de Juicio de experto
El que suscribe, Dr. Rolando Mario Castro Balcazar identificado con DNI. N°
16750422 Certifico que realicé el juicio del experto al instrumento disefiado
por el (los) tesistas:

1. Doria Karina Reyes Morales

2. Bryan Humberto tirado Gonzales .
En la investigacion denominada:

“IMPACTO DE FACEBOOK EN EL NIVEL DE VENTAS DE LOS
EMPRENDIMIENTOS DE MEDICINA NATURAL EN EL CONTEXTO COVID19-
CAYALTI - 2023"

>

lir Rolands Mario Castm Baliczar
Doctr 2n Geston Pubica y Geden.nd =1

DNI: 16750422 Espeoivst ¢ facaom
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4_Escala de validacion
Muy baja Baja Regular Alta Muy Alta
00-20 % 21-40 % 41-60 % 61-80% 81-100%
El instrumento de investigacion esta observado | El  instrumento  de | El  instrumento  de

investigacion  requiere | investigacion esta apto
reajustes para  cu | para su aphicacion

aplicacion
Interpretacion: Cuanto mas se acerque ¢l coeficients a cero (0), mayor error habra en la validez

5. Conclusion general de la validacion y sugerencias (en coherencia con el nivel de validacion
alcanzado): El instrumento esta listo para aplicarse.

6. Constancia de Juicio de experto
El que suscribe, ...... Carlos Alberto Otero Gonzales...... identificado con DNI. N° 41082927
Certifico que realics el juicio del experto al mstrumento disefiado por & (los) tesistas:
1. Donaz Karina Reyes Morales
2. Bryan Humberto tirado GONZAMES _............ccovmmeeeeeiccie e
En fa investigacion denominada:

“IMPACTO DE FACEBOOK EN EL NIVEL DE VENTAS DE LOS
EMPRENDIMIENTOS DE MEDICINA NATURAL EN EL CONTEXTO COVID19-
CAYALTI- 2023"

Carlos Alberto Otero Gonzales
DNI: 41082927
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4 Escala de validacion

Muy baja Baja Regular Alta Muy Alta

00-20 % 21-40 % 41-60 % 61-80% 81-100%

El instrumento de investigacion esta observado | El  instrumento de | Bl instumento  de
nvestigacion  requiere | invesfigacion esta apto
reajustes  para  cu | para su aphicacion

aplicacion

Interpretacion: Cuanto mas se acerque el coeficiente a cero (0), mayor error habra en la validez

5. Conclusion general de la validacion y sugerencias (en coherencia con el nivel de validacion

alcanzado): El instrumento esta listo para aplicarse.

6. Constancia de Juicio de experto

El que suscnbe, César Fernando Romero Vasquez identificado con DNI N° 18084012

Certifico que realice el juicio del experto al mstrumento disefado por & (los) tesistas:
1. DoniaKarina Reyes Morales

2. Bryan Humberto firado Gonzales ..............c..coooiiiiii i
En la investigacion denominada:
“IMPACTO DE FACEBOOK EN EL NIVEL DE VENTAS DE LOS

EMPRENDIMIENTOS DE MEDICINA NATURAL EN EL CONTEXTO COVIDI19-
CAYALTI- 2023"

Céesar Femando Romero Vasquez
DNI: 18084012
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CUESTIONARIO.

1. ¢Le parece interesante el contenido en nuestra red social? (Facebook)

¢Compartiria nuestras publicaciones?

3. ¢Usted interactua con el contenido de nuestra pagina “Dios sana y las
plantas curan?

4. ;/Se siente en confianza al consultarnos sus dudas de nuestros
productos?

5. ¢Le parece atractivo el disefio de las publicaciones?

6. ¢Cree usted que es sencillo comunicarse con nosotros a través de la
pagina?

7. ¢Conoce tiendas virtuales de medicina natural?

8. ¢Recomendarianuestrapéaginaasus familiares y amistades para que nos
sigan?

9. ¢Has comprado medicina natural por internet?

10. ¢Estaria dispuesto usted a comprar nuestros productos de manera
online?

11. ¢Qué tan satisfecho estas con la disponibilidad de los productos?

12.¢Nuestros productos ofrecidos van acorde a sus expectativas?

13. ¢Le parece mas accesible comprar nuestro producto por lared social de
Facebook?

14.¢El servicio que brinda nuestra empresa esta acorde a sus expectativas?

15. ¢considera que los productos son econémicos?

16.,El precio y calidad que le brindamos determina la eleccion de su
compra?

17. ¢Considera que los medios de pago son accesibles?

18. ¢La calidad de nuestros productos satisfacen a sus necesidades?

19. (Recomendarias nuestro servicio/producto a un amigo?

20. ¢Influye en su eleccion el hecho de que una tienda virtual tenga una
tienda fisica?

21.¢,Te gustaria que mostremos en nuestra red social mas productos de
diferentes laboratorios?

N
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Publicaciones Mas +

Pregunta acerca de nuestros

Productos y te estaremos

contestando mas detalles @22
RelUCTZU LU & el |

respiratorio

!

- -
cavl
POL

CHIKI
PROPOLEO

+ Combate el asma
infantil

» Alivia la tos seca en
los nifios

« ActGa contra la bronquitis
y neumonia

PRO MIEL
PROPOLEOS

« Fortalece
el organismo

* Ayuda a las infecciones
respiratorias

+ Es cicatrizante,
analgésico y antialérgico

I~ Promoci

ona

esta

publicac

iIOn para

llegar a Promocionar publicacion

£ £) 4



Publicaciones Mas +

Los Productos los encuentras en

"'DIOS SANA'Y LAS PLANTAS CURAN

Informacion a nuestro Imbox!!!'§®
m SEBIDA A T -

Aguaje Maca Extrujz

P

Levadura de |
e

Hx'()O

— e a—— . ——
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Publicaciones Mas ¥

Reels - 28 de may. de 2023

Kolektivo - \“3

En Stock
Pregunta por nuestros productos
desde tu imbox, estaremos atentos a

tus dudas &

(w
Tratamientos para combatir la

vez compartido * 239 reproducciones

8 (L
Comentar Enviar Compartir
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Reels - 25 de abr. de 2023 -

¢ Estas estresado o sientes mucha
ansiedad? Tenemos para tu la
solucion

Te presentamos PICAFLORINA MAX
4 Elvorado desde la fabrica Llave de
la Salud@®

Reproduce el video para que
obtengas la informacion necesaria
para tu cuidado

Lo encuentra en nuestra casa
Naturista "DIOS SANA Y LAS
PLANTAS CURAN"
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