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Resumen: 

 

 

Por medio de esta investigación se pretende analizar cómo el servicio del cliente, llega 

a influenciar directamente a la satisfacción 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 organización, lográndose posicionar en 

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

 

De esta forma, un excelente servicio, llevará como consecuencia una alta satisfacción 

al cliente, esto debe ser el objetivo principal de una empresa. Las consecuencias que 

esta satisfacción traerá serán vitales para el negocio, pues lo afectarán en todos sus 

ámbitos. 

 

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

desarrollo y crecimiento. 
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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. 
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INTRODUCCIÓN 

  

 Posterior a una pandemia por el COVID -19, la gran mayoría 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 página de Facebook en la cual se patrocina un producto o un 

servicio, sin embargo, también una gran parte aún no se adapta a este nuevo 

medio digital, ya sea porque se trata de personas mayores o sectores de la 

población 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 

Cayaltí en el presente año 2023, a su vez diagnosticar la situación problemática 

que presentan los emprendimientos de medicina natural. Identificar el nivel de 

satisfacción de los clientes. Diseñar 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 análisis de su 

mejoramiento y brindarles estrategias con la finalidad de mejorar la atención, 

de esta forma mostrar un antes y un después en la diferencia del servicio 

farmacéutico que recibirán los clientes, al mismo tiempo quedará 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 teorías nos planteamos el problema y buscamos la 

importancia que tenía este estudio, ya que nos ayuda a tener una mejor visión 

de la situación, de esta forma llegar a una hipótesis buscando cumplir los 

objetivos planteados. 

Una vez hecho eso se puede escoger el tipo de investigación, adicional a ello 

se determina una población y muestra de cierto número de clientes del 

emprendimiento, los cuales por medio de una encuesta nos dieron una idea de 

lo que ellos pensaban. 

Se determinó que un 50% de los clientes encuestados aún prefieren comprar 

de manera tradicional, por lo que se pudo llegar a la conclusión de que el 

Facebook, al menos en el distrito de Cayaltí, no supone una diferencia muy 

abrumadora en el aumento de las ventas, si demuestra una ayuda, sin 

embargo, una parte de la población aún prefiere escoger su producto 

directamente de la tienda. 

Como conclusión final se determinó que, sí es importante y necesario el 

implemento de un plan de marketing con ayuda de esta red social, ya que, en 
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gran medida, sirve como una buena herramienta de publicidad, siempre y 

cuando se sepa utilizar e implementar de manera adecuada, el nivel de 

satisfacción 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 Cayaltí.    

 

II MATERIAL Y MÉTODO: 
2.1. TIPO Y DISEÑO DE INVESTIGACIÓN 

 2.1.1 TIPO Y DISEÑO DE INVESTIGACIÓN. 

Según Sampieri (2018) “los estudios exploratorios sirven fundamentalmente para 

descubrir y prefigurar, los estudios descriptivos son útiles para mostrar con precisión 

los ángulos o dimensiones de un fenómeno, suceso, comunidad, contexto o 

situación”. 

En este tipo de investigación el responsable del estudio puede visualizar o determinar 

que se medirá como variables, componente, conceptos, etc. 

y sobre quién o qué datos se recolectan de los participantes en el estudio, en este 

caso la presente investigación es de enfoque cuantitativo no experimental del tipo 

descriptiva 

2.1.2 POBLACIÓN Y MUESTRA. 

Pobladores del distrito de Cayaltí entre la edad 18 a 70 años  

2.3. VARIABLES Y OPERACIONALIZACIÒN. 

Variable 1: Facebook 

Variables y 
Operacionaliza

ción 

Dimensiones Indicadores Ítem Técnica e 
instrumento 

recolección de 
datos 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  
. Compartir 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
1 ¿Le parece 
interesante el 
contenido en nuestra 
red social? 
¿compartiría nuestras 
publicaciones? 
 
 
 
2. ¿Usted interactúa 
con el contenido de 
nuestra página “Dios 

 
TÉCNICA: 
Encuesta  
 
 
 
INSTRUMENTO: 
Cuestionario 
 
 
 
ENFOQUE: 
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Facebook 

 

 

 

 

 

Red Social 

 

 

 

 

 

 

. 
Comentarios 
 
 
 
. Likes  
 
 
 
 
 
 
. Diseño. 
 
 
 
 
 
. Canal de 
comunicación 
 
 
 
 
 
. Fan page 
 
 
 

sana y las plantas 
curan? 
 
 
 
 
 
3 ¿Le parece atractivo 
el diseño de las 
publicaciones? 
 
 
4 ¿Cree usted que es 
sencillo comunicarse 
con nosotros a través 
de la página? 
 
5 ¿Recomendaría 
nuestra página a sus 
familiares y amistades 
para que nos sigan? 

Cuantitativo 
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VARIABLE 2: NIVEL DE VENTAS 

 

VARIABLES Dimensiones Indicadores Ítem Técnica e 

instrumento 

recolección 

de datos  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

VENTAS 

 

 

 

 

 

Procesos de 

venta. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Satisfacción de 

necesidades 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. Producto 

 

El producto como "un 

conjunto de atributos 

tangibles e intangibles 

que abarcan empaque, 

color, precio, calidad y 

marca, más los 

servicios y la 

reputación del 

vendedor; el producto 

puede ser un bien, un 

servicio, un lugar, una 

persona o una idea". 

 

 

 

 

 

. Precio: 

 

Las disciplinas 

académicas, como la 

economía, las finanzas, 

el marketing y las 

variables de marketing, 

se han colocado en el 

centro de la 

investigación de las 

disciplinas de precios y 

las han desarrollado de 

acuerdo con los 

estándares de estas 

disciplinas. 

 

 

1 ¿Estaría dispuesto 

usted a comprar 

nuestros productos 

de manera online? 

 

2 ¿Qué tan 

satisfecho estás con 

la disponibilidad de 

los productos? 

 

3 ¿Nuestros 

productos ofrecidos 

van acorde a sus 

expectativas? 

 

4 ¿Le parece más 

accesible comprar 

nuestro producto por 

la red social de 

Facebook? 

 

 

 

5 ¿El servicio que 

brinda nuestra 

empresa está 

acorde a sus 

expectativas? 

 

 

6 ¿Los productos 

consideran que son 

económicos? 

 

TÉCNICA: 

Encuesta  

 

 

 

INSTRUMENTO: 

Cuestionario 

 

 

 

ENFOQUE: 

 

Cuantitativo 
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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 

elección de su 

compra? 

 

 

 

 

8 ¿La calidad de 

nuestros productos 

son acordes a sus 

necesidades? 

 

9 ¿Recomendarías 

nuestro 

servicio/producto a 

un amigo? 
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2.4. TÉCNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS, VALIDEZ Y 

CONFIABILIDAD.  
Para los resultados de información específica acerca de la tienda naturista Dios sana 

y las plantas curan precisa en el distrito Cayalti y para determinar el posicionamiento, 

se procederá utilizar la técnica de encuesta a profundidad mediante una guía de 

preguntas a los clientes de dicha empresa   

2.4.1. TÉCNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS 

2.4.1.1. TÉCNICA: 

Encuesta: Según Tamayo y Tamayo (2008), la encuesta “es aquella que 

permite dar respuestas a problemas en términos descriptivos como de relación 

de variables, tras la recogida sistemática de información según un diseño 

previamente establecido que asegure el rigor de la información obtenida” 

2.4.1.2. INSTRUMENTO: 

Cuestionario:  

● Según Hernández Sampieri (1997), “el cuestionario es tal vez el más 

utilizado para la recolección de datos; este consiste en un conjunto de 

preguntas respecto a una o más variables a medir. Además, se utilizó el 

escalamiento tipo Likert, el cual sirve para medir las actitudes de los 

profesores”. 

● Por su parte Hurtado (2009), “indica que el cuestionario es un 

instrumento que agrupa una serie de preguntas relativas a un evento, 

situación o temática particular, sobre el cual el investigador desea 

obtener información”. 

2.4.2 Validez y confiabilidad 

2.4.2.1 Validez: 

Según Novoa (2014), la validez de la investigación se refiere al nivel de control y la 

capacidad del investigador para obtener resultados generales. Un diseño de 

investigación debe tener dos tipos de validez: validez interna y validez externa. 

Para la validación de esta investigación se llevó 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 podía efectuarse sin 

problemas. 

2.4.2.2 Confiabilidad: 

La confiabilidad indica la imparcialidad de la interpretación entre diferentes opiniones, 

evaluadores o jueces del mismo fenómeno. Para estos autores la fe de los estudios 

Depende de la solución de los planes de trabajo internos y externos.  
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Para la validación de esta investigación utilizamos la prueba de alfa de Cronbach, ya 

que de esta manera se determinó una confiabilidad aceptable mediante una escala 

efectiva. 

2.5. PROCEDIMIENTOS DE ANÁLISIS DE DATOS. 
Toda la información obtenida mediante la encuesta a profundidad se determinará de 

manera objetiva y subsecuentemente con la realidad y con las respuestas de los 

encuestados, esto permitirá tener una perspectiva más clara sobre el tema de dicha 

investigación. 

● Aplicar la encuesta a los potenciales clientes. 

● Aplicar el alfa de Cronbach. 

● Tabulación de datos. 

Posterior a la realización del cuestionario, el análisis se desarrolló mediante tablas y 

figuras, las cuales sirvieron para poder sacar de una manera más coherente y 

entendible la información requerida. Por último, también se realizó la matriz de 

resultados. 

2.6. CRITERIOS ÉTICOS. 

En esta investigación se tendrá en consideración el informe Belmont y en el principio 

que se tomará en cuenta será el de la “Beneficencia” ya que es tratado de una manera 

ética, respetando las decisiones y protegiendo sobre todo de algún daño, si no 

también haciendo esfuerzos para asegurar el bienestar. 

Se otorgará información relevante y de manera entendible a las respuestas obtenidas 

de información para que estos puedan decidir, la valoración de riesgos y beneficios. 

2.7. CRITERIOS DE RIGOR CIENTÍFICO.  
 

Así mismo, este trabajo de investigación estará basado en los siguientes criterios de 

rigor científico: Credibilidad, dependencia, transferibilidad y confirmación. 

 

CRITERIOS Característica del 
criterio 

Procedimiento 

Credibilidad 
(valor de la verdad) 

La credibilidad es la 
cualidad de un principio o 
mensaje dado que mide la 
voluntad del receptor de 
aceptar la declaración 
recibida como verdadera. 
Contiene elementos 
objetivos y subjetivos. 
 

- Los resultados son 

reconocidos 

“verdaderos” por 

participantes 

- observación 

continua y 

prolongada 

- triangulación 

Transferibilidad Posibilidad de extensión 
del estudio 

- Descripción 

detallada 
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Transferibilidad o 
aplicabilidad también se 
aplica a otras 
poblaciones. 

- Muestreo teórico 

práctico 

- Recogida 

exhaustiva de 

datos 

 
Dependencia 

Las dependencias, 
incluso la constancia, se 
refieren a una estabilidad 
dada.  

- Validación de los 

datos 

 

Confirmación Esto se estima como un 
efecto de procesamiento 
de la información que 
hace que las personas 
actúen de acuerdo con las 
expectativas. 

● Triangulación 
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III. RESULTADOS 

3.1 Presentación de resultados:  
TABLA 1 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 1 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, el 50% dijeron que, si le 

parecían 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 interacción de nuestro público en la red social 

Facebook. 
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TABLA 2 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 2 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, el 46% dijeron que, si 

compartirán 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 compartiría nuestro contenido. 

Según resultados indicaría que podemos llegar a muchas más personas y a la vez en que 

debemos mejorar en ese 54% para llegar a más público compartiendo nuestras publicaciones. 
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TABLA 3 

 

 
 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 3 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 30% 

dijeron que, si interactúan 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 interactúa con nuestro 

contenido. 

Según resultados indica que, debemos realizar un plan de marketing para mejorar la 

interacción de nuestros clientes. 
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TABLA 4 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 4 se encuestaron a 50 personas, según 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 

preguntaría. 

Según resultados, se debe mejorar los indicadores negativos para así proporcionar una 

confianza a nuestro público. 
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TABLA  5 

 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 5 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 46% 

opina que siempre le parecen atractivos los diseños de las publicaciones, el 26% casi 

siempre, un 20% a veces, 6% muy pocas veces y un 2% nunca le parecen atractivas. 

Según resultados al igual que en la tabla 2, se debe aplicar el plan de marketing, para mejorar 

el diseño de nuestras publicaciones. 
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TABLA 6 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 6 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 46% 

opina que siempre les es sencillo comunicarse con la página, el 28% casi siempre, un 22% a 

veces, 0% muy pocas veces y un 4% nunca le parecen atractivas. 

Según resultados indican que debemos mejorar la comunicación y volverla más breve y 

eficiente para nuestros clientes. 
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TABLA 7 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 7 se encuestaron a 50 personas, según 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. 

Según 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 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 8 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 56% 

recomendaría nuestra página “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 recomendaría 

nuestra tienda. 

Según resultados indican que si hay una gran aceptación de la pagina por parte de nuestros 

clientes. Pero hay un 44 % que no nos recomendaría, por lo cual debemos de tener una 

mejoría. 
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TABLA 9 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 9 se encuestaron a 50 personas, según 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 y un 28% nunca ha comprado medicina natural por 

internet. 

Al igual que la interpretación de la tabla número 7, tenemos indicadores negativos que nos 

indican en nuestros resultados que hay un porcentaje muy alto que no compraría de manera 

virtual medicina natural. 
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TABLA 10 

 

 
 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 10 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 38% de 

en encuestados estaría 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 estaría 

dispuesto a comprar de manera online. 

Según resultados, deberíamos planificar una propuesta para que el público tenga la seguridad 

y mejorar su opinión al realizar sus compras con nosotros. 
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TABLA 11 

 

 
 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 11 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 38% de 

los encuestados están satisfechos con la disponibilidad de nuestros productos, el 30% casi 

siempre, un 26% a veces, 2% casi nunca y un 1% nunca está satisfecho. 

Según resultados, debemos mejorar la disponibilidad de los productos, renovando a corto 

plazo el catálogo y la variedad de la producción. 

 

 

TABLA 12 
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Interpretación: 

 

En la tabla 12 se encuestaron a 50 personas, según 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 nunca y para un 2% nunca van acorde. 

Según resultados, hay un buen número 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 diseños con un buen contenido de 

cada producto. 
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TABLA 13 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 13 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 42% de 

en encuestados opina le parece más 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. 

Según los resultados, debemos mejorar la atención vía Facebook con los clientes que desean 

comprar por ese medio. 
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TABLA 14 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 14 se encuestaron a 50 personas, según 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. 

Según los resultados, debemos mejorar la perspectiva de nuestros clientes, ya que más de 

la mitad indica que no está acorde a sus expectativas.
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TABLA 15  

 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 15 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 42% de 

los encuestados opina que nuestros productos son económicos, el 24% casi siempre, un 26% 

a veces, 6% casi nunca y para un 2% nunca. 

Según resultados, una gran parte de los clientes mencionó 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 

 

 

 Interpretación: 

 

En la tabla 16 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 46% de 

los encuestados opina que el precio, la calidad y la elección de su compra es el 24% casi 

siempre, un 22% a veces, 2% casi nunca y para un 2% nunca. 

Según resultados, una gran parte de los clientes mencionó que el precio y la calidad influyen 

mucho en su decisión de compra, por lo que se puede entender que el otro 56% determina 

su decisión de compra por otros factores y cuestiones. 
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TABLA 17 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 17 se encuestaron a 50 personas, según 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 nunca y para un 2% nunca. 

Según resultados, una gran parte de los clientes mencionó que el modo de pago es factible 

para ellos, sin embargo, la gran mayoría 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, o en todo caso por tarjeta. 
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TABLA 18 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 18 se encuestaron a 50 personas, según 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. 

Según 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 

 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 19 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 50% de 

los encuestados opina que si nos recomendaría con un amigo o familiar, el 24% piensa que 

casi siempre, un 20% a veces, 4% casi nunca y para un 2% nunca. 

Según resultados, van acorde a la tabla 8 que menciona que recomendaría que nos siguieran 

en nuestra página de Facebook, sin embargo, aún se debe mejorar mediante el plan de 

marketing con el 50% restante. 
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TABLA 20 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 20 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 48% de 

encuestados opina que, si influye que el hecho de que una tienda virtual tenga una tienda 

física, el 22% piensa que casi siempre, un 20% a veces, 8% casi nunca y para un 2% nunca. 

Según resultados, nos arroja que en gran parte de la población de Cayalti aún 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 

 

 

 

 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 21 se encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 52% de 

encuestados opina que, si le gustaría ver productos de diferentes laboratorios, el 26% piensa 

que casi siempre, un 18% a veces, 2% casi nunca y para un 2% nunca. 

Según resultados, la gran mayoría de nuestros clientes encuestados opinan que si es 

necesario mostrar más productos de otros laboratorios para tener una mayor diversidad de 

elección. 
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3.2 DISCUSIÓN 

 

Alarcón (2018), Se encontró que el 76% de las empresas públicas privadas en el Perú 

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 página web o utilizan la red social Facebook. "En la tabla 10 se 

encuestaron a 50 personas, según los resultados, nos indica que el 38% estaría 

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 estaría dispuesto 

a comprar de manera online. 

Planificar una propuesta para que el público tenga la seguridad y mejorar su opinión 

al realizar sus compras con nosotros, esto va de acuerdo a la “Teoría de la interacción 

social”, la cual menciona que estudia la manera en la que las personas interactúan y 

se comunican entre sí.  

 

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 día han 

adoptado el poder de las redes sociales influye atraer más 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 relación al compromiso de los clientes, 

usó 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 combinación de Mechanical Turk y 

algoritmos de lenguaje natural para investigar la relación entre los diferentes tipos de 

marketing en las redes sociales y la participación del usuario. 

En nuestra investigación se puede apreciar que aun los encuestados están indecisos 

en el uso de esta herramienta digital para la compra de los productos, recuerda la 

“Teoría de la aguja hipodérmica”, menciona que los medios tratan de manejar la 

mente del consumidor, en este caso el medio sería el Facebook, el cual si bien no 

influye mucho aun en la ciudad de Cayaltí, se es bien sabido que en otras 

circunstancias, tiene mucha influencia en las personas, lo cual nos afirma que la teoría 

tiene que ver en nuestra investigación. 
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

4.1. 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 aún no ha generado un impacto tan grande 

debido a que muchos aún 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; 13 y 17, las personas aún no están 

muy acopladas a las compras virtuales y mucho menos a usar al cien porciento 

el Facebook, la mitad de nuestros clientes aún prefieren una tienda presencial 

como se aprecia en el cuadro 20. 

● El nivel de satisfacción de los clientes es muy bajo debido justamente a lo 

mencionado con anterioridad, muchas personas aún prefieren una tienda 

presencial y comprar de manera tradicional. 

● Es necesario la realización de un plan de marketing para mejorar el nivel de 

confianza en el comportamiento y aceptación de los productos de medicina 

natural en la tienda “Dios sana y las plantas curan”. 

4.2. Recomendaciones 

● Después de la realización de este proyecto, se plantean estas 

recomendaciones que ayudarán a la empresa a mejorar en la aceptación virtual 

de los internautas lo cual llevará a un aumento de las ventas y a facilitar la 

implementación del plan de marketing. 

● Implementar un plan de marketing con la finalidad de mejorar la acogida de en 

la aceptación virtual de los internautas lo cual llevará a un aumento de las 

ventas. 

● Dar seguimiento a las estrategias que se planteen y así 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 estadísticas que la misma página de Facebook te 

muestra para medir la funcionalidad de estas estrategias. 

● Establecer un cronograma para los posteos de los productos, diseños y videos 

que se suban a la plataforma Facebook, de esta manera tendrán un mejor 

orden y más acogida de las personas. 

● Destinar un responsable del diseño y manejo de la página, esto ayudará a que 

puedan supervisar de manera correcta las estadísticas. 
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ANEXOS 

Anexo 1. Matriz de consistencia  

 

Problema Objetivos 

 

Justificación Marco 

teórico 

Hipótesis Variable 

 

 

Indicadores Metodología TÉCNICA E 

INSTRUMENTO 

¿Cómo 

impactará 

Facebook en el 

nivel de ventas 

de medicina 

natural Cayalti 

2023? 

 

 
 

 

Objetivo 
General: 
Determinar el 
impacto de 
Facebook en 
el nivel de 
ventas de 
emprendimie
ntos de 
medicina 
natural 
CAYALTI 
2023 
 
OBJETIVOS 
ESPECÍFICO
S 
 
1. 
Diagnosticar 
la situación 
problemática 

¿Por qué? 

 

Porque es 

importante 

conocer si un 

plan de 

comunicación 

permite una 

mejor 

sostenibilidad 

en la empresa. 

 

¿Para qué? 

 

Para saber si el 

diseño de un 

plan de 

comunicación 

es sustancial en 

el 

posicionamiento 

Medicina 
natural 
 

Medicina 
Natural 
tradicional 
 

acupuntura 
 

Magnetote
rapia 
Calidad del 
servicio 
 

Satisfacció
n de los 
clientes 
 

La red social 
Facebook si 
impacta en 
el nivel de 
ventas de 
los 
emprendimi
entos de 
medicina 
natural. 
 

Variable  

 

Variable 1: 
El impacto de 

Facebook  

a) flujo 

b) 

Interactividad 

c) Diseño  

d) fidelización 

 

Variable 2 

NIVEL DE 

VENTAS 

a) percepción 

de la marca 

b) 

diferenciación 

de la marca 

 

 

Variable1 

-Registro de 

visitas 

. likes y 
Comentarios 
 
. Confianza 
  
Variable 2 
-Sitio Web 
-Blog 

-Corporativo 

Red Display 

 

 

 

Enfoque: 

Cuantitativo 

 

Tipo: 

Aplicada 

 

Diseño: 

No 

experimental 

 

 

Población: 

- 

 

 

Muestra: 

- 

 

 Técnica 

Encuesta 

 

Instrumento 

Cuestionario 



44 
 

que 
presentan los 
emprendimie
ntos de 
medicina 
natural 
2.  Identificar 
el nivel de 
satisfacción 
de los clientes  
 
3.Diseñar 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, así 

también a los 

clientes que 

verán reflejada 

una mejora en 

general 

¿A quién 

Beneficia? 

Beneficia a que 

la marca logre 

mayor 

reconocimiento 

mediante la 

plataforma 

digital y tenga un 

mayor número 

de clientes 

potenciales y un 

mejor vínculo 

con su público 

objetivo 

 

 

Plan de 
comunicaci
ón  

c) atributos de 

marca. 
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Alfa de Cronbach 
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Anexo 2. 
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CUESTIONARIO. 

 

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

2. ¿Compartiría nuestras publicaciones? 

3. ¿Usted interactúa con el contenido de nuestra página “Dios sana y las 

plantas curan? 

4. ¿Se siente en confianza al consultarnos sus dudas de nuestros 

productos? 

5. ¿Le parece atractivo el diseño de las publicaciones? 

6. ¿Cree usted que es sencillo comunicarse con nosotros a través de la 

página?  

7. ¿Conoce tiendas virtuales de medicina natural? 

8. ¿Recomendaría nuestra página a sus familiares y amistades para que nos 

sigan? 

9. ¿Has comprado medicina natural por internet? 

10.  ¿Estaría dispuesto usted a comprar nuestros productos de manera 

online? 

11.  ¿Qué tan satisfecho estás con la disponibilidad de los productos? 

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

13.  ¿Le parece más accesible comprar nuestro producto por la red social de 

Facebook? 

14. ¿El servicio que brinda nuestra empresa está acorde a sus expectativas? 

15.  ¿considera que los productos son económicos? 

16. ¿El precio y calidad que le brindamos determina la elección de su 

compra? 

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

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

19.  ¿Recomendarías nuestro servicio/producto a un amigo? 

20.  ¿Influye en su elección el hecho de que una tienda virtual tenga una 

tienda física? 

21. ¿Te gustaría que mostremos en nuestra red social más productos de 

diferentes laboratorios? 
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