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RESUMEN
El presente proyecto de investigacion estudié a los Emprendimientos locales en
pandemia: Facebook como herramienta de promocion en la ciudad de Laredo. El
cual tuvo como objetivo general conocer el aporte de Facebook como medio de
promocién de los emprendimientos iniciados en tiempos de pandemia en la ciudad
de Laredo. El enfoque de la investigacién fue cualitativo, de tipo aplicada y de
disefio fenomenoldgico, las técnicas para la recoleccion de datos fueron el focus
group y de observacién, teniendo como instrumentos la guia de focus group y la
guia de observacion respectivamente; los cuales fueron aplicados a 10

emprendedores de la ciudad de Laredo.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se concluye que, la razén principal por la
que los emprendedores decidieron adentrarse en el mundo virtual, fue para generar
ingresos durante la crisis sanitaria, ademas, la plataforma de Facebook como medio
de promocién fue y es la red social fundamental para que dichos emprendimientos
que surgieron durante ésta época puedan desarrollarse de manera satisfactoria,
esto se debe a su popularidad y a la variedad de herramientas gratuitas que brinda
esta plataforma para que los emprendedores puedan hacer conocida su marca y

salir de su zona de confort.

PALABRAS CLAVE: Emprendimiento, Facebook, Promocion, Covid-19, fan page.



ABSTRACT
This research project studied local entrepreneurship in pandemic: Facebook as a
promotional tool in the city of Laredo. The general objective was to know the
contribution of Facebook as a means of promotion of the enterprises initiated in
times of pandemic in the city of Laredo. The research approach was qualitative,
applied and of phenomenological design, the techniques for data collection were the
focus group and observation, having as instruments the focus group guide and the
observation guide respectively; which were applied to 10 entrepreneurs in the city of

Laredo.

According to the results obtained, it is concluded that the main reason why the
entrepreneurs decided to enter the virtual world was to generate income during the
health crisis, in addition, the Facebook platform as a means of promotion was and is
the fundamental social network for these ventures that emerged during this time to
develop satisfactorily, this is due to its popularity and the variety of free tools
provided by this platform for entrepreneurs to make their brand known and leave

their comfort zone.

KEYWORDS: Entrepreneurship, Facebook, Promotion, Covid-19, fan page.
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INTRODUCCION

La crisis sanitaria del 2020 que paralizé al mundo entero por la inmovilizacion total
que adoptaron todos los paises como medida de prevencidn estricta para evitar la
propagacion de contagios del COVID-19, cambié totalmente la manera de vivir, de
comunicarnos y de generar ingresos econémicos, afectd a una gran cantidad de
grandes, medianos y pequefos negocios, mucha gente tuvo que paralizar sus
actividades, otras se quedaron sin empleo. Dada esta situacion las personas no solo
tenian que preocuparse de velar por su salud, sino que también tenian que
encontrar la manera de poder solventar econdmicamente a sus familias; es asi

como muchas de ellas se tuvieron que reinventar para poder sobrevivir.

Como se mencion6 anteriormente, muchos negocios se vieron obligados a cerrar o
a quitar la atencion presencial en sus establecimientos. De acuerdo con la
informacion expuesta por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI,
2020), el numero de empresas que dejaron de funcionar en 2020 fue de 45,467. La
propagacion del virus ocasion6 un duro golpe en la economia, ya que la cuarentena
a nivel nacional se prolongd por tres meses, por ello los negocios se vieron en la
necesidad de trasladarse al mundo digital de las redes sociales y buscar nuevas
formas de generar ganancias, en este camino no solo las empresas ya constituidas
son las que se digitalizaron, también hay un sector de la poblacion que decidio

empezar un negocio para generar mayores ingresos.

La informacion anterior se refleja en una encuesta de Activa Peru (2020), donde
informa que el 36% de personas indicé haber puesto un emprendimiento a raiz de la
falta de empleo e ingresos provocados por la pandemia. Ademas, segun el INEI
(2020), el ano pasado se establecieron 235,447 empresas, por lo que se puede
identificar que los peruanos crearon su propia forma de ganar dinero y hacer frente

a la pandemia.

Segun Aburto (2021), durante la pandemia, la Unica opcion que quedo para que los
negocios puedan continuar fue vender productos y servicios a través de internet, sin
embargo, es cierto que, hace muchos anos con la aparicion de las redes sociales, la

mayoria de empresas y negocios empezaron a recurrir a estas plataformas como
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medios de difusion para poder competir en el mercado y ofrecer valor a sus clientes;
debido al bajo costo de utilizacidén, su popularidad y las herramientas que estas
ofrecen; las plataformas digitales han brindado una nueva forma de promocionar las
marcas, ya que a través de estas se puede tener una conexion mas cercana entre

empresas Yy clientes o usuarios, y asi definir nuevas formas de interaccion.

Es por ello que teniendo la necesidad de dar a conocer sus productos y servicios,
reconocieron el entorno digital como una estrategia para ser vistos por sus futuros
clientes, descubriendo que las redes sociales son un canal que facilita el
posicionamiento de una marca. Ademas que, actualmente casi todo se realiza por
medio de internet, redes sociales, paginas web y correo electrénico; sin embargo,
muchas de las personas que empezaron a usar las redes sociales para dar a
conocer lo que ofrecen no tenian conocimientos suficientes de las herramientas tan
poderosas que estaban a su alcance, muchos de ellos se equivocaron en el camino,
otros buscaron ayuda mas profesional, pero lo que tuvieron en comun todos estos
emprendedores y emprendedoras es que apostaron por una red social en

especifico.

En su gran mayoria estos emprendedores que surgieron en todas partes del mundo,
desde los que viven en ciudades grandes hasta los de distritos mas pequefios,
apostaron por la red social Facebook, que es considerada la mas popular, de mayor
alcance y progreso. Segun el reporte de Estadisticas Mundiales de Internet (2021)
esta red social cuenta con mas de 2.803.147.884 de suscriptores en todo el mundo
y de esta cifra mas de 27, 330,000 de usuarios son peruanos, siendo el cuarto pais
de Sudamérica que tiene una gran cantidad de internautas conectados a esta
plataforma. Es un perfecto canal para darse a conocer, ademas que no tiene
barreras ya que llega a todo el pais e incluso al mundo, es de facil acceso y tiene un

bajo costo a comparacion de otros medios de comunicacion tradicional.

El alcance que tiene esta red social permite que se convierta en un adecuado medio
de difusion de mayor trascendencia, ya que brinda la posibilidad de crear y
compartir contenido diverso y dinamico para atraer al consumidor, dialogar e
identificar la conducta de cada cliente, la interaccidn con ellos es en tiempo real,
brindar atencidn personalizada, lo que favorece el estar mas cerca de los

consumidores e identificar sus necesidades y deseos. Si se usan de forma correcta
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las redes sociales se puede obtener beneficios a favor de la empresa y asi lograr un

lugar en su rubro.

Es por ello que las redes sociales ya no son una opcion, ahora son una herramienta
necesaria para los negocios. Ademas, no se requiere grandes inversiones ya que se
cuentan con recursos basicos que si son usados correctamente pueden ayudar a la
empresa, dicho esto los negocios generan contenido netamente para interactuar con
su publico objetivo y generar ventas, esto tiene como beneficio que la pagina se
mostrara entre las sugerencias mas resaltantes, se llegara a mas personas, por lo
tanto, se obtendran mas seguidores. Segun Kotler (2017), las redes sociales, asi
como se han convertido en herramientas fundamentales para las empresas y
marcas, también lo son para los usuarios de las cuentas que siguen, ya que se
pueden comunicar y tener una relacion mas cercana, pero para que esto ocurra con
éxito, la marca tiene que estar en constante difusion de sus productos porque esto

los consolida contra la competencia.

El uso de redes sociales es una nueva estrategia de marketing en los negocios,
porque ayuda a generar nuevas formas de comunicacidén con los clientes y ello
facilitara la promocion de sus productos y tendra un costo minimo. Segun Chaffey y
Ellis (2014) el uso de medios digitales, datos y tecnologia en conjunto con las
comunicaciones tradicionales es la aplicacién del marketing digital, el que ayuda a
que muchas empresas lleguen a un mayor numero de clientes de manera mas

rapida, directa y de menor costo.

Respecto a lo mencionado anteriormente y considerando el contexto actual de los
emprendimientos en tiempos de COVID-19, muchas personas utilizaron una
plataforma en especial para utilizarla como medio de difusién de sus negocios,
surgio la siguiente interrogante: ¢ Cual es el aporte de Facebook en la promocién de

los emprendimientos iniciados en tiempo de pandemia en la ciudad de Laredo?

Los objetivos de la presente investigacion son: El objetivo general conocer el aporte
de Facebook como medio de promocion de los emprendimientos iniciados en
tiempos de pandemia en la ciudad de Laredo, como objetivos especificos tenemos:
determinar la importancia de la interaccion en Facebook en los emprendimientos de

la ciudad de Laredo, identificar las herramientas de Facebook que utilizan los



emprendedores de la ciudad de Laredo y develar la percepcion sobre la contribucién
de Facebook como medio de promocién en los emprendimientos de la ciudad de

Laredo.

Por lo tanto, la presente investigacion surge a partir de la pandemia del COVID-19,
donde muchos negocios dejaron de funcionar, por ende, los trabajadores perdieron
sus puestos y sus fuentes de ingresos. Sin embargo, surgieron emprendedores, los
cuales identificaron a Facebook como medio de promocion de sus emprendimientos.
Ademas, negocios ya creados antes de la pandemia se vieron en la necesidad de

crear una fan page para compartir sus productos o servicios.

Este estudio es conveniente, dado que sera de utilidad para los emprendedores al
momento de desarrollar acciones apropiadas al utilizar Facebook como medio de
promocion y asi puedan llegar a mas personas, contribuyendo a que su rentabilidad
sea de manera mas eficaz y rapida. Ademas, se identificara cual es el aporte de
dicha red en los emprendimientos en tiempo de pandemia, para que los futuros
emprendedores tengan una referencia y mas informacion que los guie al momento

de elegir a Facebook.

La trascendencia social, estd representada en el beneficio que tendran los
emprendedores que se encuentran en duda respecto a usar redes o como
desarrollar estrategias para promocionar sus productos o servicios.

Asimismo, la presente investigacion se realiza por la necesidad que tienen los
microempresarios en utilizar correctamente el marketing digital para proponer
mejores estrategias, las cuales puedan lograr una mejor promocion en las redes
sociales, también mejorar las habilidades de comunicacion con sus clientes, generar

nuevos clientes, y de esta manera el negocio tenga un crecimiento mas rapido.



MARCO TEORICO

Actualmente, el uso de las redes sociales como instrumento de comunicacion es
una estrategia que han adoptado las empresas, es por ello que, a nivel internacional
se han desarrollado diversos estudios sobre el impacto de la red mas popular,
Facebook, en la busqueda se encontrd estudios relacionados que ayudaran con la

presente investigacion:

Becilla y Rodriguez (2020) tuvieron como objetivo identificar los beneficios de las
redes sociales como medio de comunicacion publicitaria para emprendedores. Esta
investigacion fue de enfoque mixto, se realizaron entrevistas a emprendedores para
conocer mas el manejo que le daban a las redes sociales. Ademas, se encuestd a
ciudadanos para conocer su apreciacion sobre el consumo de publicidad en redes
sociales. La muestra estuvo conformada por 383 usuarios, la informacion se recogié
a través de una ficha de observaciéon y una encuesta. Segun los resultados, las
redes sociales son importantes medios de publicidad; pero mas en la actualidad, ya
que la pandemia afecté a muchas personas con negocios ya constituidos y tuvieron
que renovarse para generar ingresos econdomicos; por lo que, al tener mayor
visibilidad en redes sociales lograron expandir su publico y asi ganar nuevos
clientes. En conclusion, se pudo determinar que las redes sociales son canales

esenciales para el crecimiento y desarrollo de los diversos emprendimientos.

Ademas, Demuner (2021) realizé una investigacion que tuvo como objetivo analizar
el uso de las redes sociales que prefirieron las microempresas frente a los efectos
causados por la pandemia COVID-19 en la ciudad de Cdérdoba, México. Fue un
estudio transversal de enfoque cuantitativo. La muestra estuvo formada por 84
integrantes de dos grupos de WhatsApp y por empresarios de micro negocios. Los
datos se recolectaron mediante un cuestionario online. Segun los resultados, 3 de
cada 10 empresarios iniciaron o incrementaron el uso de las redes sociales. Utilizan

las redes como canal principal para vender sus productos. Ademas, los pequefios



negocios eligen utilizar las redes con fines de comercializacién, lograr nuevos
clientes, interactuar con sus clientes y proveedores, y también para incrementar su
publico. En conclusion, Facebook se empled para la promocion, seguimiento de

clientes, posicionar productos y descubrir mercados.

En otra investigacion, Hugo et al. (2020) realizaron un articulo que tuvo como
objetivo determinar si las redes sociales pueden ser beneficiosas para las
empresas. Fue un estudio de enfoque cualitativo, basado en una investigacion
documental. Los datos se obtuvieron a través de revision bibliografica, articulos, etc.
Segun los resultados, publicar a través de las redes sociales es efectivo para el
posicionamiento de la empresa en la mente del publico objetivo, ademas ayudan a
tener un porcentaje significativo en las ventas. Se concluye que las redes sociales
son el canal adecuado para el crecimiento de los negocios y asi tener una

comunicacion excelente que facilite su llegada al publico objetivo.

También, Bote (2021) llevd a cabo una investigacion que tuvo como objetivo
identificar la importancia de las redes sociales en circunstancias complicadas. Fue
un estudio cualitativo, para el analisis de la informacion recogida se utilizé el método
del analisis de datos. Los datos se obtuvieron a partir de la recopilacion y consulta
de datos bibliograficos, documentales, etc. Segun los resultados, las redes sociales
se han integrado como instrumento principal de comunicacién, ademas facilitan que
las empresas estén en constante interaccidn con sus clientes en tiempo real.
También se afirma que las redes son indispensables para los negocios. Se concluyé
que facilita el ingreso a nuevos mercados y promueve el desarrollo y crecimiento del

negocio.

A nivel nacional, también encontramos diversos estudios relacionados al tema que

aportaran con el desarrollo de la investigacion:

En la investigacion de Flores (2016) se tuvo como objetivo demostrar el impacto que
tiene la promocion realizada a través de Facebook en los socios de la Cooperativa
de ahorro y Créditos Ledn XllI del distrito de Trujillo. Fue un estudio de enfoque
mixto y de disefio descriptivo. La informacion se obtuvo mediante encuesta,
entrevista y analisis documental. Se eligi6 una muestra de 319 socios. Segun los

resultados, se demuestra que el impacto de la promocion realizada mediante



Facebook es positivo en los socios de la Cooperativa de ahorro y Créditos Leon XIl|
porque difunde informacion sobre sus servicios. Ademas, el 77% de los socios estan
satisfechos con los mensajes difundidos en Facebook, y un 62% encuentra las
publicaciones que les interesa. Se concluyé que Facebook es la red social
adecuada para lograr ser reconocidos, ademas reconocen que les ayuda a tener un

mayor alcance.

Asimismo, Bustamante y Grados (2018) en su estudio tuvieron como objetivo
proponer una estrategia basada en el uso de redes sociales que permitan mejorar la
administracion de las pequefas empresas del sector comercio de Lima
Metropolitana. Fue de enfoque cualitativo, de tipo descriptivo explicativo. Los datos
se obtuvieron mediante entrevistas. Segun los resultados, se confirma que
Facebook es la red social mas usada tanto por empresarios como clientes, ademas,
existe interaccion con los clientes y se puede formalizar ventas. También se
identifico que las pequefias empresas utilizan Facebook para interaccionar con su
publico objetivo, porque hay mejor segmentacidon, tiene bajo costo, crea
posicionamiento y atrae ventas. Se concluy6 que se debe desarrollar contenido con
antelacion y debe estar presente la esencia de la empresa, asimismo las empresas

gue no cuentan con redes sociales se estan perdiendo posibles clientes.

Se realiz6é una recopilacion de informacion sobre las categorias de la investigacion.
Con la finalidad de reunir todos los conceptos para describir y explicar el objeto de la

investigacion.

Ahora que internet se esta convirtiendo en una herramienta indispensable en la vida
de las personas es importante saber desarrollar estrategias adecuadas para llegar al
publico objetivo. EI marketing digital es una gran oportunidad para que los
emprendimientos refuercen su marca y desarrollen nuevas oportunidades para su
promocién y desarrollo. Segun Kotler (1984) es un proceso social en el cual las
personas logran satisfacer sus deseos al momento de generar e intercambiar bienes
y servicios. Es el uso de herramientas tecnoldgicas y medios digitales al momento
de desarrollar estrategias para la comunicacién directa con los clientes, todo con el

propésito de lograr ventas de productos o servicios.



También se tiene en cuenta el marketing mix, para tener mas conocimiento sobre
este término se ha elegido una definicidn realizada por un experto. Segun Kotler y
Armstrong (2003) el marketing mix es el conjunto de métodos controlables para
comercializar productos. Esta mezcla incluye todo lo que la empresa puede hacer
para influir en la venta de su producto. Son utilizados por las empresas para que
logren sus objetivos comerciales y alcanzar un resultado positivo en el mercado.
Dentro del marketing mix existen variables, segun Kotler y Armstrong (2003) son

cuatro, conocidas como las 4P (Producto, Precio, Plaza y Promocién).

Asimismo, Thompson (2010) en su articulo expresa que la promocion, es en esencia
una herramienta o elemento del marketing mix, que tiene como objetivos
especificos: informar, persuadir y recordar al publico objetivo acerca de los
productos o servicios que la empresa ofrece, pretendiendo de esa manera influir en

sus actitudes y comportamientos.

La aceleracion en el crecimiento tecnolédgico y el uso del internet ha provocado que
cambiemos los habitos, ya sea en la manera de comunicarnos y el de relacionarnos.
Las redes sociales brindan un nivel de interaccion mas efectivo al que podemos
tener en cualquier otro lugar, haciendo muy practica la interaccidén entre usuarios.

Las definiciones con el pasar de los afios han ido adaptandose a la era digital, cada
autor resalta cualidades importantes de éstas, pero la mayoria concluyen en
afirmaciones similares. Segun Hutt (2012) las redes sociales se han consolidado
como herramientas de comunicacién dentro de la sociedad, a través de las cuales,
tanto individuos como empresas, han logrado proyectar, informar, compartir y

difundir informacién con grupos especificos o publicos.

Asimismo, Penguin (2019) aporta que, gracias a las redes sociales los usuarios
forman comunidades en donde pueden compartir e intercambiar informacion

basadas en intereses comunes, relaciones de amistad o relaciones profesionales.

Cabe recalcar que, con el pasar de los anos, la idea de redes sociales evoluciono.
Esto pasa con Facebook, que es la red social con mayor popularidad, es por ello
que las empresas comenzaron a utilizarla para promocionar sus productos o

servicios, y poder hacerse mas conocidos en los mercados a los que van dirigidos.
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Dicho esto, las redes sociales vendrian a ser un canal que facilita a las empresas a
posicionar su marca entre los consumidores dentro de un determinado mercado.
Segun Gonzélez et al. (2014) las redes sociales se han convertido en una
herramienta perfecta para mantener una comunicacion continua y la interactividad
para las empresas, también, logra un posicionamiento rapido y eficaz en el
mercado. Ademas, se faculta a los usuarios para enviar mensajes.

Facebook tiene una variedad de herramientas que los empresarios pueden utilizar
para promocionar productos o servicios.

Una de las herramientas que ofrece Facebook y que los anunciantes eligen para
promocionar sus marcas son las fan pages que permiten de alguna manera
oficializarse dentro del mercado al que han elegido dirigirse, y crean mayor
interaccién con sus clientes. Segun Cho et al. (2016) las fan pages permiten que las
empresas puedan tener una identidad publica propia en Facebook a través de la

cual pueden compartir contenido.

Pero también existe otra opcién, una mas utilizada por los usuarios que desean
ofrecer sus productos o servicios son, los grupos de compra y venta, en donde los
miembros comparten gustos en comun y pueden interactuar con otras personas que
ofrecen lo que estan buscando o que estan en busca de lo mismo. Segun Holzner
(2009) lo importante es el contenido de estos grupos, debe ser interesante y
atractivo. Otra herramienta disponible son las transmisiones en vivo, segun Herrero
(2017) es perfecta para promover la interaccion con los seguidores de una marca

durante la transmision.

Facebook también cuenta con una seccion integrada llamada Marketplace, que es
una opcion mas amplia donde se puede mostrar los productos o servicios que tienen
a la venta. En base a las paginas que el usuario sigue o frecuenta, le sugiere
productos o servicios que podrian ser de su interés, también se puede filtrar
informacioén, o simplemente se puede colocar el nombre en el buscador para
encontrar lo que se desea. Gasbarrino (2020) menciona qué ofrece una enorme
cantidad de articulos para comprar. Los categoriza segun su cercania con el
usuario. Una de las grandes ventajas de Marketplace es que los usuarios pueden
ofrecer sus productos de manera rapida, las personas interesadas por los productos

0 servicios pueden contactarse directamente con el vendedor.



Ademas, segun Romero (2015) menciona que es de gran importancia hacer un
analisis de las acciones que estan realizando y de los resultados que cada una de
ellas genera. Asimismo, agrega que es una herramienta gratuita que ofrece la
plataforma de Facebook para medir las interacciones o alcance y el comportamiento
de los usuarios dentro de una fan page, el buen uso de esta permitira ser mas
preciso en el reconocimiento de cuando se debe publicar, qué contenido va mejor
con la pagina y publico objetivo, cual es el crecimiento de la misma, entre otras

opciones para analizar mejor las métricas y resultados.

Esta red social causa una gran interactividad porque promueve la socializacién entre
dos 0 mas personas a traves del uso de los likes, los comentarios y los compartidos.
Segun Cruz (2018), indica que la interactividad es un factor indispensable para el
publico de los medios digitales. La interaccion con el publico es muy importante,
porque mediante esta se genera un contacto directo que después puede favorecer
la comunicacion y los clientes se sienten mas identificados. Segun informacién en
Facebook (2019) dar un me gusta significa que la publicacién es agradable para
otros. Con respecto a los comentarios, Gurevich (2016) informa que realizar
comentarios en publicaciones impulsa a que la pagina sea conocida. Sobre los
compartidos, Beese (2019) expone que compartir las publicaciones genera un

mayor alcance.

Considerando el contexto de la pandemia junto con las herramientas y la
interactividad de Facebook, se convirtid en un recurso importante como medio de
difusion de marcas emprendedoras. En una publicacién hecha por Ipsos (2021)
arroja que fue una de las principales redes sociales indispensables durante la
cuarentena. A lo largo de los afios, el emprendimiento se ha convertido en un
acontecimiento significativo y esencial en la sociedad, ya que es de gran aporte para
el desarrollo econémico dentro de cualquier pais, y en estos ultimos tiempos ha sido
una alternativa determinante para combatir el desempleo y la pobreza.

Gonzalez et al. (2010) menciona que la palabra emprendedor fue usado para
identificar a quien comenzaba una empresa, ademas Formichella (2004) expresa
que el término también se puede relacionar con cualquier persona que lleve a cabo

un proyecto.
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Segun Datum (2020), Peru es uno de los paises con la tasa mas elevada de
emprendedurismo a nivel mundial y regional. Asimismo, se menciona qué, la
digitalizacion, generé6 que muchas personas empezaran a crear propuestas
innovadoras para generar ingresos a través de las redes sociales. Ademas, el 42%
de emprendimientos surgieron durante la cuarentena a causa de la crisis sanitaria
por Covid-19. También, debido a la pandemia tuvieron que adaptarse a las nuevas
condiciones, y el principal medio para poder mostrar sus productos o servicios fue y
siguen siendo las redes sociales. Segun Alcivar & Sanchez (2021) Facebook
cumple un papel principal en la promocién de productos y servicios, en especial en
la crisis sanitaria generada por el Covid-19, ya que impulsan la comunicacién
continua entre los clientes. Ademas, el crear una fan page en dicha red, brinda una
variedad de herramientas, las cuales ayudan al crecimiento de los negocios, a la vez
que permiten identificar las preferencias y gustos de los usuarios que siguen la

pagina, y asi poder generar contenido de interés.

En el contexto actual, Facebook se ha convertido en una plataforma indispensable
para comunicar sus productos o servicios. Segun Cho et al., (2014) expresaron que
Facebook incita a las empresas a comunicarse con mayor cercania, facilidad y
fluidez, y permiten una conexién directa entre los negocios y los clientes, y asi lograr
una relacién reciproca. Ademas, segun Capriotti et al. (2019) se debe mantener un
nivel adecuado de actividad y de interaccion, para que haya una comunicacion
exitosa. A través de la produccion de contenidos de calidad y el uso de recursos
adecuados, se puede llegar a tener una mayor interaccion y dialogo con los

publicos.

Ademas, esta red social esta avanzando para convertirse en un comercio social.
Segun Marceux (2015) proporciona herramientas necesarias para que los negocios
puedan realizar ventas a través de su plataforma. También, se involucra en el
posicionamiento de la marca, segun Barron (2000), la prosperidad de todo negocio
esta basada en crear una imagen y una identificacion. Hay que tener en cuenta que
el posicionamiento beneficia a las ventas de un producto o servicio.

Asimismo, las ventas son fundamentales para toda empresa porque son el principal

activo. Segun Kotler (1996) la venta es otra forma de ingreso al mercado para

11



muchas empresas. Facebook cumple un rol importante ya que ayuda a que se
mantengan en la mente del cliente, y asi lograr obtener mas ventas.

Ademas, ayuda a que la empresa pueda identificar su publico objetivo, asi
ofrecerles lo que necesitan. Segun la informacion de Facebook Empresas (2019)
esta red social brinda herramientas necesarias para que las empresas puedan llegar

a publico objetivo

Tomaremos en cuenta la teoria del Posicionamiento. Segun Ries y Trout (1989) se
refiere a la influencia en la mente de las personas sobre determinados productos o
servicios. Asimismo, segun Peralba (2001) el posicionamiento es la toma de una
posicion concreta en la mente de las personas a las que se dirige una determinada
oferta. De manera tal que, frente a una necesidad, las personas le den prioridad
ante otras similares. Reforzando lo anterior, es importante recalcar que a raiz de la
crisis economica que trajo consigo el Covid-19, el posicionamiento atrajo gran
interés entre las personas que empezaban un emprendimiento, siendo un gran reto
para ellos, ya que no bastaba solo dar a conocer su producto o servicio, también
debe existir mayor participacion en el mercado para que finalmente los
consumidores lo elijan por encima de sus competencias. Por otro lado, Jiménez y
Calderon (2014) aseveran que el posicionamiento: “significa enfatizar las
caracteristicas distintivas que la hacen diferente de sus competidoras y la hacen
atractiva al publico”. Esto hace referencia a que para posicionar una empresa tiene
que marcar una diferencia entre las demas y cumplir con las expectativas de su

publico objetivo.

Para ingresar en la mente de los clientes se debe aplicar mensajes breves pero
concisos y directos que causen impresion permanente que logren despertar el
interés. Dicho esto, segun Ries y Trout (2002) definen al posicionamiento como la
manera que el producto (bien o servicio) se ubica en las mentes de los posibles
consumidores en una sociedad sobre comunicada, para lo cual recomienda

segmentar nuestro mercado para asaltar el punto de vista.
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METODOLOGIA

1.1

Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigaciéon

El tipo de investigacion fue aplicada. Segun Caballero (2014) “es aquella que
se da como un conjunto de actividades destinadas a utilizar los resultados de
las ciencias, asi como las tecnologias, en el proceso de produccion en masa:
industrial, agricola, comercial, etc.” (p. 39).

El enfoque de la investigacion fue cualitativa. Segun Barbour (2013), este
método obtiene informacion no estadistica, se basa en la descripcion de las
cualidades de un hecho o fendmeno. En las investigaciones cualitativas se
tiene preferencia a las experiencias, interacciones y documentos en su

contexto natural.

Diseno de investigacion

Fue de disefo fenomenoldgico. Segun Rogers (1978), establece que cada
persona percibe el mundo y la realidad de forma diferente a partir de la
experiencia y de la interpretacion. Es la percepcion de cada persona frente a
diferentes sucesos. Ademas, segun Sampieri et al. (2014) el propdsito
principal de la fenomenologia, es describir y comprender las experiencias de

las personas respecto a un fenémeno ocurrido y descubrir los elementos en
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comun de ciertas vivencias. Es decir, se identifica lo que tienen en comun de

acuerdo con sus experiencias vividas.

1.2 Categorias, Subcategorias y matriz de categorizacion

Se definieron las categorias y subcategorias, que fueron determinadas a
partir de la informacién recolectada.

Una de las categorias es Facebook, segun Valerio et al. (2014), es una red
social que se ha convertido en un canal de comunicacion entre empresas y
clientes. Sus subcategorias son interaccion y herramientas, teniendo como
indicadores comentarios, compartidos y me gusta; asimismo fan page, grupos
de compra y venta, transmisiones en vivo y Marketplace respectivamente.
Por otro lado tenemos la categoria emprendimiento, segun Gonzélez et al.
(2010) este término fue usado para identificar a quien comenzaba una
empresa. Sus subcategorias son promocion, producto y mercado, con los
indicadores ofertas, comunicacion; ventas, posicionamiento; y publico

objetivo respectivamente.

1.3 Escenario de estudio

Alvarez (2015) afirma que, una correcta identificacién del escenario permite y
facilita la informacion.
El grupo de la poblacién elegida se encuentra establecida en la ciudad de

Laredo, perteneciente a la provincia de Trujillo, departamento de La Libertad.

Es por ello que con respecto a lo mencionado anteriormente el escenario solo
cobra significado cuando los participantes se interrelacionan dentro del
entorno. Antes de la pandemia, en la ciudad de Laredo no se presentaron
emprendimientos a gran escala como los que se dieron durante esta crisis
sanitaria, donde mucha gente empezd algun negocio con poco capital de
inversion, arriesgando para poder generar ingresos econdmicos. Los
primeros emprendimientos que se dieron fueron de comida rapida, que iban
de la mano con servicios extras como el delivery gratuito para hacer mas

atractiva la promocion de lo que ofrecian, asi mismo se vieron otros
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1.4

1.5

emprendimientos como la venta de ropa, maquillaje, accesorios, elementos
del hogar, etc. Un dato importante es que, en su mayoria estos
emprendimientos utilizaron las redes sociales para dar a conocer sus
productos o servicios, la principal red social fue Facebook, que fue el espacio
ideal que encontraron los emprendedores para promocionar sus marcas con
la creacion de fan pages e invitando a sus contactos a seguir la pagina. Es
importante recalcar que, no todos los emprendimientos que surgieron a raiz
de la pandemia lograron establecerse formalmente, son solo algunos los
negocios que aun estan en marcha y ademas implementaron sus estrategias

de ventas y crecieron con el pasar de los meses.

Participantes

Para complementar la investigacion, se conté con la participacion de 10
personas, jovenes y adultos entre 23 y 42 afios, de los cuales son 8 mujeres
y 2 hombres, que viven en la ciudad de Laredo, ubicada en el departamento
de la Libertad, y que a raiz de la pandemia originada por la COVID-19
emprendieron un negocio con el fin de generar ingresos econémicos durante
este tiempo de crisis sanitaria, cabe recalcar que los participantes son entre
estudiantes que vieron en la cuarentena una oportunidad de hacer algo
diferente a lo que venian realizando y quiénes en sus centros de labores se
acogieron a la suspension perfecta, perdiendo practicamente su principal
fuente de ingresos econdomicos, para obtener la informacion necesaria se
desarroll6 la técnica de Focus group. Reforzando la intervencion de los
participantes, agregamos un aporte importante de Penalva (2015) donde
menciona qué, para que haya un mejor flujo de informacién, todos los
participantes tienen que ser desconocidos para que de esta manera se

construya el rol social de cada uno de ellos.

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

Las técnicas que se utilizaron en esta investigacién son el focus group, la

cual ayudo a recoger informacion a través de las respuestas que brindaron
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1.6

los pequefos empresarios. Segun Beck y Futing (2004) es una técnica que
permite recolectar informacion a través de una entrevista grupal
semiestructurada con preguntas elaboradas sobre el tema a investigar. La
cual fue validada a través de juicio de expertos, obteniendo un coeficiente de
V de Aiken de 1, que indica que tiene una validez fuerte. Ademas, se incluyo
la técnica de observacion, la cual nos brindé informacién para responder un
objetivo especifico. Segun Sampieri et al. (2010) este método de recoleccion
de datos consiste en el registro sistematico, valido, confiable de situaciones
observables. Es un procedimiento utilizado para presenciar el problema que
se investiga, donde no se puede modificar o alterar datos. Ademas, fue
validada a través de juicio de expertos, obteniendo un coeficiente de V de
Aiken de 1, que indica que tiene una validez fuerte.

Uno de los instrumentos que se utilizé en la recoleccion de datos fue una
guia de focus group. Segun lvankovich y Araya (2011) es un instrumento
utilizado en investigaciones de enfoque cualitativo, proporcionan la
oportunidad de interactuar con los participantes de la investigacion. Los focus
groups facilitan la comprension del problema, asimismo cuentan con una guia
de preguntas que ayudaran con los resultados de la investigaciéon. El focus
group conté con 15 preguntas que estaban dirigidas a los emprendedores. El
otro instrumento fue la guia de observacion, Tamayo (2004) la define como
un formato en el que se pueden recolectar datos y se anotan sin intervencion,
ofrece una vista clara y objetiva de los hechos. Tomamos en cuenta, las
publicaciones del primer mes, ademas de las publicaciones del mes de
diciembre de 2021.

Procedimientos

El método de recoleccion de datos fue a través de focus group siendo su
instrumento una guia de focus group con preguntas que se realizaron a 10
emprendedores de la ciudad de Laredo, se establecié una fecha previa con
los colaboradores con el fin de determinar un orden y el tiempo necesario
para el desarrollo de las preguntas. Se llevé a cabo de manera virtual

mediante la plataforma Zoom. Todo el desarrollo de la guia de focus group

16



1.7

1.8

fue grabada para no perder informacién, y asi se pudo ordenar y transcribir

sin dificultad.

La segunda técnica es la observacion y el instrumento es una guia de
observacion, en el cual se revisé las publicaciones de los fan pages de 12
emprendimientos. Asimismo, nos enfocamos en las interacciones y se tomo

en cuenta las publicaciones del primer mes y las del mes de diciembre 2021.

Rigor cientifico.

Norefia et al. (2012) afirman que el rigor cientifico es importante para el
desarrollo confiable de la investigacion. Entonces, para garantizar la calidad
del estudio se tuvo en cuenta los siguientes criterios:

Primero, la fiabilidad, en la investigacidn se utilizé técnicas y métodos que ya
han sido empleados en estudios anteriores, los cuales estan incluidos en la
parte de los antecedentes. Para la aplicacién de los instrumentos, se contd
con la participaciéon de emprendedores de la ciudad de Laredo y la revisidon
de las fan pages. De esta forma, se garantiza que los resultados seran
verdaderos.

Segundo, la validez, se asegurd a través de los métodos de analisis de
informacion para realizar la interpretacion correcta de los resultados.

Por ultimo, la credibilidad, se logré6 cuando los autores, por medio de los
instrumentos aplicados a los participantes en el estudio, recogen informacion
que genera resultados, los cuales deben ser confirmados por los informantes

para que la informacion sea lo mas creible y cercana a la realidad.

Método de analisis de la informacion.

A través del focus group se aplicé el instrumento de guia de focus group a los
emprendedores de Laredo, con la finalidad de conocer y analizar la realidad
actual de la promocién en Facebook de los emprendimientos.

De acuerdo con el enfoque y disefio de investigacion, la informacién que se
recibio por medio del desarrollo de la guia de focus group fue analizada

utilizando el analisis de comparacién constante. Segun Strauss & Corbin
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1.9

(1998) se caracteriza por tener tres etapas; la primera es la codificaciéon
abierta, la informacion se debe transcribir e identificar palabras clave. La
segunda etapa es la codificacion axial, son agrupados en categorias. Por
ultimo, en la tercera etapa, codificacion selectiva, el investigador selecciona
los datos en relacion a las categorias y con los objetivos. Analizando los

datos para buscar similitudes y diferencias.

Aspectos éticos

En el presente proyecto de investigacion se afirma la autenticidad y
originalidad del tema, objetivos e informacion recaudada. Ello es demostrado
al haber sido revisado por Turnitin, en el cual se obtuvo un porcentaje de 16%
de similitud, y se descarta la posibilidad de plagio de algun trabajo que haya
sido desarrollado anteriormente a esta investigacion.

Se presentaran datos reales, que se trabajaran con transparencia, para evitar
informacion falsa. Ademas, se asegura que no se recurrié a la manipulacién

de datos.

Respecto a los instrumentos que utilizamos para obtener la informacién, cabe
senalar que fueron elaborados por los autores, con el fin de cumplir con los
objetivos de la investigacion. Ademas, los datos investigados y recopilados
de los autores estan citados correctamente segun el formato requerido y se
encuentran en la seccion de referencias. Asi mismo, se les informd a los
participantes el propdsito del estudio, asi como posteriormente los resultados
de este.

Por otro lado, existen principios que se les considera universales: primero, la
beneficencia, es el deber de hacer el bien a las personas involucradas en la
investigacion. Los autores son responsables de proteger los derechos de los
participantes mientras se desarrolla la investigacién. Segundo, no
maleficencia, es no generar dafio de manera intencionada, ademas, evitar

riesgos o limitarlos al minimo.

Por ultimo, justicia, propone una seleccion justa y una distribucion igualitaria

de riesgos, costos y beneficios entre los participantes del estudio, sin
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discriminacion. Ademas, la seleccién se debe hacer de manera justa, esto
quiere decir que todas las personas que cumplan con los requisitos sin

distincion de raza, sexo, condicion social, etc., pueden ser parte del estudio.

IV. RESULTADOS Y DISCUSION

Los resultados responden a cada objetivo de la presente investigacion. En relacion
al primer objetivo especifico tratdé sobre determinar la importancia de la interaccion
en Facebook en los emprendimientos de la ciudad de Laredo. Para ello se utilizd
una guia de observacién. Se observdo que los comentarios realizados en las
publicaciones del primer mes son positivos, aunque no tienen numerosas
cantidades, el total es menos de 5 en cada post. Dichos comentarios tratan sobre
pedir informacién de los productos que ofrecen. Sin embargo, el uso de las
transmisiones en vivo generdé mas comentarios y les ayudo a obtener ventas. Es la
herramienta mas usada para obtener resultados al momento, generar ventas y hay
mayor participacion por parte de los clientes. Por otro lado, los comentarios hallados
en las publicaciones del mes de diciembre del 2021 son positivos, mayormente
piden informacion para que adquieran sus productos o servicios. Asimismo,
empezaron a emplear hashtags para mayor difusion. Por otro lado, las
transmisiones en vivo siguieron obteniendo la mayor cantidad de comentarios. Ello
demuestra que a pesar del tiempo, los vivos siguen siendo la herramienta elegida
para que muestren sus productos o servicios, a la vez que logran generar interés e

incentivar a consultar sobre los articulos.

Con respecto a los compartidos, se observd que, durante el primer mes las
publicaciones, las cuales consisten de imagenes o videos, no fueron compartidas
considerablemente. Por otro lado, las transmisiones en vivo superaron en la mayoria
de emprendimientos los 10 compartidos. Las cuales lograron captar la atencion de
los clientes y generar ventas. Asimismo, se registré que la cantidad de compartidos
en las publicaciones del mes de diciembre del 2021 no superaron los 5 compartidos.
Sin embargo, las transmisiones en vivo obtuvieron un numero mayor de
compartidos, ya que generan la interaccion directa y constante con los clientes. A

diferencia de las imagenes y posts publicados, las transmisiones en vivo
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continuaron siendo la mejor herramienta mas usada para llegar al cliente y generar

mayor interaccion al momento que se comparten dichas transmisiones.

En cuanto a los me gusta, se comprob6 que en las publicaciones del primer mes la
mayoria de reacciones fueron mayores a 10, en posts de sorteos, asi como
fotografias de clientes, sin embargo, las transmisiones en vivo generaron mayor
interaccién y reaccion por parte de las personas. Las transmisiones es la
herramienta con mayor resultado. Por ultimo, se observdé que, en el mes de
diciembre del 2021, la mayoria de publicaciones que realizaron los emprendedores
obtuvo una cantidad de me gusta mayor a 10, sobre todo en los post navidefios de
sorteos 0 concursos Yy las trasmisiones en vivo, las cuales obtuvieron la mayor
cantidad de reacciones. Los emprendedores aprovecharon la campafa navidefa
para realizar transmisiones en vivo, y tuvieron mayor participacion e interaccion con

los clientes.

Los resultados obtenidos con la revision de las publicaciones de los
emprendimientos indican que en el primer mes que empezaron a publicar contenido,
obtuvieron una interaccion regular. La cual ayudd a que sus negocios empiecen a
ser conocidos y obtener ventas. Con respecto al mes de diciembre del 2021, las
paginas ya tenian una cantidad de seguidores considerable, quienes mantenian
vigente la interaccién, aunque en algunos casos hubo un descenso. Sin embargo,
se afirma que las transmisiones en vivo son las que generaron mas comentarios,
compartidos y me gusta. Fue la herramienta mas usada y con resultados
inmediatos. La interaccion es importante para los negocios que se desenvuelven en
redes sociales, porque ayudan a que los emprendedores conozcan los gustos de los
usuarios. Esto lo confirma Cruz (2018), que indica que es un factor indispensable
para la audiencia de los medios digitales, porque mediante esta se genera un
contacto directo que después puede favorecer la comunicacion, y los clientes se
sienten mas satisfechos. Publicar en Facebook impulsa la socializacién entre dos o
mas personas a través del uso de los me gusta, comentarios y compartidos.
Ademas, segun Gonzalez et al. (2014), manifiestan que las redes sociales se han

convertido en una herramienta perfecta para generar interaccion en las empresas.
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Mediante la guia se observd que existe una relacion entre interaccion y ventas, esto
concuerda con Bustamante y Grados (2018) en su estudio Propuesta de estrategia
de comunicacién basada en la utilizacidon de redes sociales para optimizar la gestion
comercial de pequefas empresas del sector comercio en Lima Metropolitana,
confirman ese hecho, por eso es importante la creaciéon de contenidos, los cuales
promueven la interaccion entre sus clientes. Por ello, los emprendimientos emplean
Facebook para llegar a su publico y asi poder interactuar, también porque hay una
mejor segmentacion, no hay costo adicional, crea posicionamiento frente a otros
negocios y genera ventas. Es por ese motivo que se debe desarrollar contenido con
tiempo, el cual se debe enfocar en el rubro de la empresa y lo que quiere dar a
conocer de ellos. Asimismo, en el estudio se indica que los negocios que no tienen

redes sociales estan perdiendo posibles potenciales clientes.

El objetivo especifico dos tratd sobre identificar las herramientas de Facebook que
utilizan los emprendedores de la ciudad de Laredo. Los participantes del Focus
group precisaron que la creacion de sus paginas se dio a raiz de la pandemia del
Covid 19 teniendo como motivacion la falta de trabajo, y generar ingresos para
poder sobrellevar la situacidén de incertidumbre que se vivia en el pais. Cabe senalar
que con esta red social obtuvieron una gran variedad de beneficios; desarrollaron su
propio negocio, realizaron ventas y sus emprendimientos obtuvieron una mayor
difusion. Ademas, las paginas creadas anteriormente empezaron a reactivarse. La
motivacion principal por la que crearon sus paginas se debe a la falta de ingresos
econdmicos en tiempo de pandemia, y vieron en Facebook una gran oportunidad

para salir adelante.

Por otro lado, no hacen uso frecuente de los grupos de compra y venta. Sin
embargo, algunos de ellos si comparten sus publicaciones en dichos grupos, y han
logrado obtener resultados satisfactorios. Les ayudé a que sus emprendimientos
tengan una mayor difusion y asi obtener pedidos para ser enviados a diferentes
partes del Peru. El uso de grupos de compra y venta es ideal para que los
emprendimientos se expandan, asi seran visibles para diferentes lugares, y lograran
clientes, que de estar satisfechos con las compras recomendaran y volveran a

comprar sus productos.
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Asimismo, afirmaron que emplean recursos multimedia como fotos y videos en sus
publicaciones; los cuales tienen la finalidad de dar a conocer, ademas de brindar
informacion sobre sus productos o servicios. Ademas, sus videos deben cumplir
ciertos criterios como; duracién corta, musica en tendencia y resaltar las cualidades
de lo que ofrecen. También buscan que sean entretenidos para que asi haya una
mayor difusion, logren interacciones y genere interés en los clientes. El uso de
contenido multimedia es generalizado, los emprendedores tratan de que sean

entretenidos, asi generan mayor interés.

Con respecto a las transmisiones en vivo, determinaron que las llevan a cabo con
poca frecuencia, solo las realizan cuando se tratan de fechas especiales. Sin
embargo, esas pocas ocasiones en las que hacen en vivos logran obtener pedidos.
Por medio de esa herramienta se genera mayor interés en los emprendimientos de
Laredo. Los emprendedores usan esta herramienta porque es ideal para que

realicen ventas al momento, ademas de que logran una mayor difusion.

También reconocieron que no utilizan Marketplace para compartir sus publicaciones
de sus emprendimientos. Sin embargo, algunos de ellos si han recurrido a esta
herramienta, teniendo asi una buena experiencia. Ademas, logran una mayor
difusién, a la vez que obtienen ventas y consiguen clientes leales a sus productos o
servicios, quienes estaran siempre al tanto de las publicaciones de las paginas. El
uso que los emprendedores le dan a Marketplace no es frecuente, algunos ni lo han
utilizado, sin embargo, es ideal para la obtencion de ventas y llegar a mas lugares

gracias a su difusion.

Por otra parte, los emprendedores precisaron que no realizan una revision frecuente
a las estadisticas de Facebook. Solo lo hacen cuando les llegan las notificaciones
sobre su reporte de estadisticas. Sin embargo, consideran verificar los comentarios
y la interaccidn generada en sus publicaciones. Esto nos hace entender que todavia
no exploran adecuadamente esta herramienta que proporciona Facebook, para que
conozcan el progreso de sus paginas, ademas de identificar qué tipo de contenido

prefieren los seguidores.
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De acuerdo a las experiencias, los participantes del Focus consideran que las
estadisticas de Facebook tienen varias funciones que son importantes para los
emprendimientos. Los cuales ayudan a que los emprendedores realicen un
seguimiento a sus publicaciones y comprobar si las estrategias que emplean estan
siendo las correctas. Ellos consideran que son importantes para sus negocios; las
visitas a la pagina, reacciones, comentarios; los cuales miden si las publicaciones
estan recibiendo aceptacion de los seguidores, ademas notifican como se vienen
desenvolviendo en las redes sociales. Asimismo, brindan informacién para que
sepan como esta el rendimiento de la pagina. La importancia de las estadisticas de
Facebook es generalizada, para los emprendedores tiene mucha utilidad para que

puedan seguir llegando a su publico objetivo.

Los participantes del Focus Group estuvieron de acuerdo en que la creacion de sus
fan pages se dio por la pandemia del Covid-19, teniendo como motivacion la falta de
trabajo, generar ingresos econdomicos, entre otros motivos relacionados con la
pandemia. Este resultado se confirma con la encuesta de Activa Peru (2020), donde
informa que el 36% de personas indicé haber puesto un emprendimiento a raiz de la
falta de empleo e ingresos provocados por la pandemia. Por causa del Covid-19
muchos negocios no pudieron continuar ofreciendo sus productos o servicios de
manera presencial es por ello que deciden trasladarse al mundo digital. Asimismo,
Aburto (2021), concuerda en que la mayoria de empresas y negocios empezaron a
recurrir a estas plataformas como medios de difusion para poder competir en el
mercado. Ademas, la investigacion de Demuner (2021), Uso de redes sociales en
microempresas ante efectos COVID-19, informa que 3 de cada 10 empresarios
iniciaron o incrementaron el uso de las redes sociales. Afirman que manejan las

redes como canal principal para vender sus productos.

En cuanto a los grupos de compra y venta, los participantes coincidieron que el
compartir las publicaciones en dichos grupos les ha ayudado a que tengan una
mayor difusion, a la vez lograr ventas para diferentes partes del Peru. Estos
resultados coinciden con Holzner (2009), quien indica que el uso de estos grupos
hace que haya una mayor expansion, pero lo importante es el contenido que
muestra, el cual debe ser interesante y atractivo para captar la atencion de los

clientes. Por otro lado, los emprendedores emplean fotos y videos en sus
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publicaciones; que tienen como objetivo presentar sus productos o servicios.
Mediante un estudio realizado por Bustamante y Grados (2018), Propuesta de
estrategia de comunicaciéon basada en la utilizacion de redes sociales para optimizar
la gestion comercial de pequenas empresas del sector comercio en Lima
Metropolitana, se enfatiza que se debe desarrollar contenido con antelacion, en el

cual esté presente la esencia de la empresa.

Con respecto a las transmisiones en vivo, los participantes reconocieron que no las
realizan con frecuencia, sin embargo, es la herramienta mas efectiva para lograr
resultados de manera inmediata. Asimismo, segun Herrero (2017), expresa que es
perfecta para promover la interaccién con los seguidores de una marca, generar

ventas y alcanzar mayor difusion.

Sobre Marketplace, los pocos emprendedores que utilizan esta funcion de Facebook
han logrado una mayor difusion, ventas y a la vez consiguen clientes leales a sus
productos o servicios, quienes estaran siempre al tanto de las publicaciones de las
paginas. En relacion a ello, Gasbarrino (2020), afirma que una gran ventaja de
Marketplace es que los usuarios pueden ofrecer sus productos de manera rapida, y
las personas interesadas por los productos o servicios pueden contactarse
directamente con el vendedor

Por lo que se refiere a las estadisticas de Facebook, los resultados demuestran que
los participantes solo revisan esta seccién cuando les llegan las notificaciones sobre
su reporte de estadisticas, pero lo hacen de manera rapida. Sin embargo, las
consideran importantes para sus negocios porque contribuyen a que se realice un
seguimiento a sus publicaciones y comprobar si las estrategias que emplean estan
siendo las correctas. Ello concuerda con Romero (2015), quien indica que es de
gran importancia hacer un analisis de las acciones que estan realizando y de los
resultados que cada una de ellas genera. Ademas, permite medir las interacciones,
alcance y el comportamiento de los usuarios dentro de una fan page, y su buen uso
permitira ser mas preciso de cuando se debe publicar, qué contenido es mejor, cual
es su crecimiento, entre otras opciones para analizar mejor las métricas y

resultados.
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Por ultimo, Facebook fue la red social elegida por los emprendedores de Laredo
para promocionar sus productos o servicios. Asimismo, Alcivar y Sanchez (2021),
concuerdan que cumple un papel principal en la promocion de productos y servicios,
particularmente en la crisis sanitaria generada por el Covid-19, ya que promueven la
comunicacion continua entre los clientes. Ademas, el crear una fan page, brinda una
variedad de herramientas, las cuales ayudan al crecimiento de los negocios, a la vez
que permiten identificar las preferencias y gustos de los usuarios que siguen la
pagina, y asi generar contenido de interés. Dichas herramientas fueron

aprovechadas por los participantes para impulsar sus negocios.

Por otra parte, esta red facilita el ingreso a nuevos mercados y promueve el
desarrollo y crecimiento del comercio sobre todo en época de pandemia. Esto
concuerda con el estudio El impacto de las redes sociales en la administracion de
las empresas de Hugo et al. (2020), en el cual se evidencio que publicar en redes
sociales logra que las empresas obtengan ventas, mayor difusion. Ademas, son el
medio adecuado para conservar una comunicacion continua que facilite su llegada

al publico objetivo.

El objetivo especifico tres tratd sobre develar la percepcidn sobre la contribucion de
Facebook como medio de promociéon en los emprendimientos de la ciudad de
Laredo. Los participantes del focus group precisaron que realizan ofertas con poca
frecuencia, lo hacen solamente en fechas u ocasiones especiales, dado que
consideran poco prudente acostumbrar a los clientes a encontrar siempre precios
bajos, ya que esto podria afectar a sus ingresos econdémicos, porque luego al
vender sus productos con su precio real éstos no podrian ser adquiridos, dicho esto
se puede decir que manejan las ofertas como una estrategia para generar
expectativa sobre los productos o servicios que ofrecen sus emprendimientos,

realizandolas en momentos puntuales para atraer al cliente.

En su mayoria, los emprendedores participantes consideran que las transmisiones
en vivo es la herramienta mas efectiva para captar la atencidon de los clientes, ya
que durante éstas se produce una interaccién mas fluida, pueden aplicar diferentes
estrategias como, hacer sorteos, regalar algunos premios, etc. de ésta manera

generan ingresos monetarios en un menor tiempo, es por ello que desde inicios de
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la pandemia hasta el dia de hoy algunos de los emprendedores optan por realizar
transmisiones en vivo de manera frecuente para ofrecer sus productos, Asi mismo,
otra opcion que comparten los emprendedores para captar la atencion de sus
clientes y potenciales clientes, es la publicacién de fotos o imagenes reales de los
productos o servicios que brindan, para desarrollar cercania con las personas que
desean adquirir algo de su emprendimiento, ellos se refieren a fotografias reales al
hecho de mostrar tal cual lo que ofrecen, no usan imagenes predeterminadas que

puedan provocar una falsa expectativa en los clientes.

La red social de Facebook, al ser la mas popular entre los usuarios, ha sido de gran
ayuda para los emprendedores de la ciudad de Laredo, ellos afirman que utilizarla
como medio para promocionar y vender sus productos o servicios les ha ayudado a
incrementar sus ventas y expandir su marca, logrando salir de su entorno habitual y
llegar a mas personas e incluso de distintas ciudades, como ya se habia
mencionado, las transmisiones en vivo ha sido la manera mas eficaz para
desarrollar cercania entre emprendedores y clientes, logrando salir de su zona de

confort y llegando a un publico mas amplio y variado.

Las estrategias y herramientas usadas por los emprendedores han provocado que
el tiempo en el que venden sus productos o que la gente requiere de sus servicios,
es en la mayoria de casos; inmediata, y en alguno de ellos las ventas tardan en
darse entre tres o cuatro dias, la diferencia entre éstos, es que los que venden de
manera mas rapida utilizan con frecuencia las trasmisiones en vivo, que es en
donde se generan las ventas de manera inmediata, a diferencia del resto que solo
optan por hacer publicaciones en su fan page mostrando fotografias de lo que su

marca ofrece y tienen que esperar un tiempo de respuesta por parte de sus clientes.

Una manera eficaz para atraer la atencion de los clientes es brindando un valor
agregado a lo que ya se esta ofreciendo, en este caso los emprendedores
coincidieron en que el buen trato y la atencién personalizada es lo que los diferencia
de los demas, ya que ellos se sienten mas familiarizados con la marca, por otro
lado, desde inicios de pandemia, el valor agregado que ofrecian los
emprendimientos fue el de brindar el delivery gratis, el cual solo un emprendimiento

conserva hasta el dia de hoy.

26



Respecto a lo mencionado anteriormente, los participantes del focus group afirman
que la red social Facebook fue y continia siendo esencial para que los
emprendedores sigan expandiendo su marca, utilizando las diversas herramientas
que ésta plataforma brinda de manera gratuita y de facil acceso, permitiéndoles
desarrollar cercania y comunicacién fluida o directa con sus clientes y potenciales
clientes, la herramienta que mas les ha ayudado a desarrollarse satisfactoriamente
generado ingresos inmediatos, es la trasmision en vivo, ya que durante el desarrollo
de éstas es donde los emprendedores aprovechan en utilizar la mayor cantidad de
estrategias para tener la atencion de sus clientes, provocando gran expectativa

entre ellos.

Cabe recalcar que los emprendedores coinciden en que fue facil y rapido la
adaptacion que tuvieron en el proceso de manejo de las redes sociales para mostrar
su marca, gracias a ello lograron llegar a su publico objetivo e incluso lograron
expandirse mas de lo que habian imaginado, asi mismo, el crecimiento de sus
emprendimientos se ve reflejado en como los clientes recomiendan su marca, en la
mayoria de casos algunos de ellos comparten publicaciones realizadas por los
emprendedores en sus perfiles personales, y otras veces comentan positivamente

sus publicaciones.

Los participantes del focus group precisaron, en su mayoria, que solo realizan
ofertas o promociones a través de Facebook en fechas especiales como estrategia
para captar la atencion de sus clientes y que no es algo recurrente ya que se puede
entender que buscan darle un valor significativo a su trabajo y que sus clientes lo
valoren también. En referencia a lo que dice Thompson (2010) en su articulo
expresa que la promocién, es en esencia una herramienta o elemento del marketing
mix, que tiene como objetivos especificos: informar, persuadir y recordar al publico
objetivo acerca de los productos o servicios que la empresa ofrece, pretendiendo de
esa manera influir en sus actitudes y comportamientos. De esta manera los
emprendedores apuestan por ofertar en fechas puntuales para que sus clientes se

mantengan a la expectativa de lo que su marca puede ofrecer.
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Respecto a la manera en como los emprendedores participantes buscan
comunicarse de una manera mas directa con sus clientes, ellos coinciden en que las
transmisiones en vivo es la herramienta mas efectiva para comunicarse e interactuar
de una manera fluida, es asi como logran mostrar sus productos, conocer los gustos
de sus clientes y generar ventas inmediatas al mismo tiempo, como menciona
Gonzalez et al. (2014) las redes sociales se han convertido en una herramienta
perfecta para mantener una comunicacion continua y la interactividad para las
empresas, también, logra un posicionamiento rapido y eficaz en el mercado. Dicho
esto, podemos agregar que Facebook, siendo la plataforma mas utilizada por los
emprendedores de la ciudad de Laredo ha ayudado en gran magnitud a que
publiciten sus productos o servicios y que haya una comunicacidon mas directa.
Asimismo, Cho et al., (2014) expresaron que Facebook incita a las empresas a
comunicarse con mayor cercania, facilidad y fluidez, y permiten una conexién
directa entre los negocios y los clientes, y asi lograr una relacién reciproca. Esta
afirmacion confirma que los emprendedores encontraron una herramienta de facil
acceso y comunicaciéon para hacer llegar a las personas los productos y servicios

que su marca ofrece.

Segun Kotler y Armstrong (2003) el marketing mix es el conjunto de métodos
controlables para comercializar productos. Esta mezcla incluye todo lo que la
empresa puede hacer para influir en la venta de su producto. Es por ello que
relacionado a las ventas que generan los emprendedores participantes del focus,
ellos comentan que ofrecer sus productos o servicios en la plataforma de Facebook
ha sido de gran apoyo para poder surgir durante la pandemia y hasta la actualidad,
ellos no solo publican en su fan page fotografias sobre lo que ofrecen sino que
ademas, como ya se habia mencionado anteriormente, las transmisiones en vivo
son la herramienta preferida para generar ventas inmediatas por las diversas
estrategias que utilizan durante éstas para mantener a los clientes enganchados a

sus transmisiones y de ésta manera compren sus productos.

En el proceso de emprender, los participantes del focus utilizaron diversas
estrategias y métodos para que los clientes elijan su marca por sobre las demas,
siendo creativos al momento de publicar su contenido en la fan page de Facebook y

durante las trasmisiones en vivo que es la herramienta mas utilizada para generar
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ventas, adicional a ello, los participantes consideraron darle un valor agregado a lo
que ya ofrecian para fidelizar a sus clientes, como el delivery gratis, brindar un
obsequio por su compra, etc. Es por ello que de acuerdo a lo que mencionan Ries y
Trout (2002) Definen al posicionamiento como la manera que el producto (bien o
servicio) se ubica en las mentes de los posibles consumidores en una sociedad
sobre comunicada, para lo cual recomiendan segmentar nuestro mercado para
asaltar el punto de vista. Asi mismo Jiménez y Calderdn (2014) aseveran que el
posicionamiento: “significa enfatizar las caracteristicas distintivas que la hacen
diferente de sus competidoras y la hacen atractiva al publico”. Lo que se puede
entender es que para generar un impacto en la mente del consumidor cada marca

debe diferenciarse y cumplir con las diversas expectativas de los mismos.

Por ultimo, los participantes del focus group coinciden en que fue facil la adaptacién
a la plataforma de Facebook, por las herramientas sencillas y gratuitas que brinda
para poder promocionar sus productos y de esta manera llegar a su publico objetivo,
como podemos encontrar en la informacion brindada por Facebook Empresas
(2019) esta red social brinda herramientas necesarias para que las empresas
puedan llegar a publico objetivo. Podemos agregar que, aunque les parecia un reto
dificil, poco a poco comenzaron a expandirse y a salir de su zona de confort, y su
crecimiento se ve reflejado en la manera en como los clientes recomiendan su

emprendimiento a través de comentarios y reacciones en sus fan pages.

V. CONCLUSIONES

Respecto al objetivo general que fue conocer el aporte de Facebook como medio de
promocién de los emprendimientos iniciados en tiempos de pandemia en la ciudad
de Laredo, podemos concluir que, la plataforma de Facebook como medio de
promocion fue y es la red social fundamental para que los emprendimientos que
surgieron durante la época de pandemia puedan desarrollarse de manera
satisfactoria, esto se debid a la variedad de herramientas gratuitas que brinda para
que los emprendedores puedan hacer conocida su marca, tener una comunicacion

directa con sus clientes y potenciales clientes, pero lo mas importante que es la
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razon por la que decidieron adentrarse en el mundo virtual, generar ingresos

durante la crisis sanitaria.

Al determinar la importancia de la interaccion de Facebook en los emprendimientos
de la ciudad de Laredo, siendo el primer objetivo especifico de la investigacion,
podemos concluir que mediante la técnica de observacion realizada a las fan page
de los emprendimientos, al inicio no lograban mantener una interaccion fluida en sus
fan pages mediante las publicaciones que realizaban, También en la mayoria de
éstas no habia un orden establecido para las publicaciones de fotografias o post, el
contenido que mas reacciones tenian fueron aquellos que tenian como propdsitos la
realizacion de sorteos o liquidaciones de productos y las transmisiones en vivo, que
en la mayoria de emprendimientos alcanzaron la interaccion mas alta tanto en

reacciones, comentarios y compartidos.

En el proceso del trabajo de campo, el Focus group nos permitié también recolectar
informacion fundamental para responder al segundo objetivo especifico propuesto,
que consistio en identificar las herramientas de Facebook que utilizan los
emprendedores de la ciudad de Laredo. Analizada esta informacidn, pudimos
concluir que la herramienta que proporciona la plataforma de Facebook, mas
utilizada por los emprendedores que participaron en el Focus group fueron las
transmisiones en vivo, dado que a diferencia del resto de herramientas en las que el
tiempo de respuesta es mas prolongada, las transmisiones en vivo les permitio tener
una comunicacidon mas directa con sus clientes y desarrollar cercania con ellos
durante el tiempo de pandemia en la que no se podia salir por las restricciones del
gobierno. Ademas, que durante el desarrollo de las mismas podian realizar ventas
de manera inmediata y la interaccion se da de manera mas fluida y en menor

tiempo.

Por ultimo, al develar la percepcidon sobre la contribucion de Facebook como medio
de promocion en los emprendimientos de la ciudad de Laredo, podemos concluir
que los participantes del Focus group realizan estrategias como ofertas o
descuentos solamente en fechas puntuales para no interferir en sus ingresos
proyectados, la herramienta mas utilizada para promocionar sus productos fueron y

son las transmisiones en vivo, donde pueden realizar diversas estrategias para
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generar ventas inmediatas durante el desarrollo de las mismas, la plataforma de
Facebook les permitié salir de su zona de confort y sigue siendo esencial para que
ellos continuen expandiendo su marca, ya que con constancia y creatividad han
logrado que sus clientes recomienden los productos o servicios que brindan,
permitiéndoles crecer y que mas personas confien en lo que estos emprendimientos

ofrecen.

VI. RECOMENDACIONES

Desde el punto de vista metodologico, se recomienda que, para complementar la
informacion ya existente se deberian desarrollar en un futuro investigaciones mixtas
sobre el aporte de Facebook como medio de promocion en los emprendimientos
iniciados en pandemia, ya que un enfoque distinto permitiria un estudio mas amplio
y una mayor recoleccion de datos. Ademas, la realizacion de éste tipo de
investigaciones en otras ciudades brindaria mucha mas informacién sobre como se

desenvuelven los emprendedores en el mundo digital.

Desde el punto de vista académico, se recomienda a los estudiantes seguir
desarrollando investigaciones cuantitativas sobre el tema, pero con un grupo mayor
de participantes, ya que actualmente no fue prudente hacerlo, esto permitira que la
informacion recolectada sea mas extensa y se actualice cada cierto tiempo.
Ademas, cabe recalcar que, los resultados obtenidos seran utiles para que los
emprendedores tengan mayor conocimiento y referencias sobre el aporte de

Facebook en la promocion de sus negocios.

Desde el punto de vista practico, se recomienda considerar de manera
enriquecedora los resultados obtenidos en la investigacion para que los
emprendedores tengan conocimiento sobre cual es el aporte de Facebook como
medio de promocién, sobre todo en épocas de crisis y asi conozcan qué estrategias
podrian poner en practica para sacar adelante sus emprendimientos y lograr sus

objetivos propuestos.
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ANEXO

ANEXO N°1
MATRIZ DE CATEGORIZACION

Ambito Problema Objetivo Problemas Objetivos Categorias Subcategorias | Indicadores
tematico general general especificos especificos
Comentarios
Promocion de | ;Cual es el | Conocer el aporte | ,Cual es la | Determinar la [ Facebook Interaccién
emprendimiento | aporte de | de Facebook | importancia de la | importancia de la
, , o ) » Compartidos
s en Facebook. [ Facebook en la|como medio de |interaccion en [interaccidn en
promociéon de los | promocion de los | Facebook que se | Facebook en los
emprendimientos | emprendimientos | genera en los | emprendimientos
Me gusta
iniciados en | iniciados en | emprendimientos [ de la ciudad de
tiempo de | tiempos de | de la ciudad de | Laredo.
_ . Fan page
pandemia en la | pandemia en la | Laredo?
ciudad de | ciudad de Laredo. -
¢, Cuales son las | Identificar las Herramientas Grupos de
Laredo?
herramientas de | herramientas de compra y venta
Facebook que | Facebook que
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utilizan los
emprendedores

de la ciudad de

utilizan los
emprendedores

de la ciudad de

Transmisiones

en vivo

Marketplace

Laredo? Laredo.
Estadisticas de
Facebook
;Cual es la|Develar la Ofertas
percepcion  de | percepcion sobre
Facebook en la [ la contribucion de Promocién
. Comunicacion
promocion de los | Facebook como
emprendimientos | medio de
de la ciudad de | promocion en los | Emprendimiento Ventas
Laredo? emprendimientos
de la ciudad de Producto
Posicionamient
Laredo.
o}
Mercado Publico objetivo
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ANEXO N°2
GUIA DE OBSERVACION
INTERACCION EN FACEBOOK

Objetivo: Determinar la importancia de la interaccion en Facebook en los
emprendimientos de la ciudad de Laredo.

Pagina:

Publicacion:

INDICADORES MARCA CON UNA X OBSERVACIONES

Mas de 10

Menos de 5

1. Comentarios Ninguno

Positivos

Negativos

Mas de 10

2. Compartidos | Menos de 5

Ninguno

Mas de 10

3. Me gusta Menos de 5

Ninguno

Otras Observaciones y/o Comentarios:
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ANEXO N°3
FICHA TECNICA
GUIA DE FOCUS GROUP

Proyecto: Emprendimientos locales en pandemia: Facebook como
herramienta de promocién en la ciudad de Laredo

Emprendimientos:

Duracién: 1hora y 30 minutos Fecha:

Hora de Inicio: Hora de término:

Responsable/Moderador:

INTRODUCCION

Inicio de preguntas:

-

. ¢, Qué te impulso a la creacién de tu fan-page?

2. ¢En qué tipo de grupos de compra y venta comparten sus publicaciones?

3. ¢Qué tipo de contenido publicas para hacer a tu marca mas conocida?

4. ;Cada cuanto tiempo realizan transmisiones en vivo?

5. ¢Has anunciado tus productos a través de Marketplace?, ¢Cual fue tu

experiencia?

6. ¢Cada cuanto tiempo realizan una revisidn de las estadisticas de la pagina

de Facebook?

7. ¢Qué estadisticas tienen mayor relevancia para el emprendimiento? ;Por

qué?

8. ¢ Publicaron ofertas en Facebook? ;De qué manera crees que captaron la

atencion?
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9. ;Como crees que las estrategias de comunicacion desarrolladas en

Facebook captan la atencidn de sus posibles clientes?

10.¢De qué manera crees que publicar tus productos o servicios en Facebook

incrementa tus ventas?

11. ¢, Cuanto tiempo tarda en vender sus productos publicados en Facebook?

12. ¢ Qué valor agregado ofrece tu marca que la hace diferente al resto?

13.¢Qué herramientas de Facebook utilizaron para desarrollar cercania con los

clientes?

14.; Lograron llegar a su publico objetivo?

15. ¢ Los clientes comparten sus experiencias en Facebook?

ANEXO N°4
VALIDACIONES DE INSTRUMENTOS

44



Nombres y

Milagritos Alicia Benites Gutierrez

Apellidos DNI N 75459033
Nombre del GUIA DE OBSERVACION PARA
Instrumento IMPORTANCIA DE LA INTERACCION EN FACEBOOK EN LOS
EMPRENDIMIENTOS DE LA CIUDAD DE LAREDO
Direccion Res. Derrama Magisterial — BlocK | Teléfono i
domiciliaria N Dpto. 203 domicilio
Titulo Ciencias de la Comunicacién / ,
. . . . Teléfono
Profesional/Especi | Marketing y Publicidad Celular 991 374 261

alidad

Grado Académico

Licenciada

Mencién Marketing y Publicidad
FIRMA Lugary
Fecha: Trujillo, 16 de noviembre del
2021
Nom?res y Milagritos Alicia Benites Gutierrez DNI N° 75459033
Apellidos
Nombre del GUIA DE FOCUS GROUP PARA
Instrumento APORTE DE FACEBOOK COMO MEDIO DE PROMOCION DE LOS
EMPRENDIMIENTQOS DE LA CIUDAD DE LAREDO

Direccidn Res. Derrama Magisterial — BlocK | Teléfono i
domiciliaria N Dpto. 203 domicilio
Titulo Ciencias de la Comunicacién / ,

. . . - Teléfono
Profesional/Especi | Marketing y Publicidad Celular 991 374 261

alidad

Grado Académico

Licenciada

Mencidn

Marketing y Publicidad
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FIRMA Lugary
Fecha: Trujillo, 16 de noviembre del
2021
Nombres y GILSA CAROLINA LISBOA
DNI N° 43767281
Apellidos ECHEVERRE 376728
Nombre del GUIA DE OBSERVACION PARA
Instrumento IMPORTANCIA DE LA INTERACCION EN FACEBOOK EN LOS
EMPRENDIMIENTOS DE LA CIUDAD DE LAREDO
Direccidn Mz. K — Lote 8 San Andrés V Etapa | Teléfono
domiciliaria domicilio
Titulo Licenciada en Ciencias de la Teléfono
Profesional/Especi | Comunicacién. Celular 974656244

alidad

Grado Académico

Magister

Mencién
Relaciones Publicas e imagen corporativa.

FIRMA Lugar y

Fecha:

Trujillo, 19 NOVIEMBRE 2021

Nombres y GILSA CAROLINA LISBOA o
Apellidos ECHEVERRE DNIN 43767281
Nombre del GUIA DE FOCUS GROUP PARA
Instrumento APORTE DE FACEBOOK COMO MEDIO DE PROMOCION DE LOS

EMPRENDIMIENTOS DE LA CIUDAD DE LAREDO
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Direccion Mz. K — Lote 8 San Andrés V Etapa | Teléfono
domiciliaria domicilio
Titulo Licenciada en Ciencias de la Teléfono
Profesional/Especi | Comunicacion. Celular 974656244

alidad

Grado Académico

Magister

Mencién
Relaciones Publicas e imagen corporativa.
FIRMA Lugary
Fecha:
Trujillo, 19 NOVIEMBRE 2021
Nombres y LUIS DANIEL OBLITAS PINILLOS DNI N° 18011001
Apellidos
Nombre del GUIA DE OBSERVACION PARA
Instrumento IMPORTANCIA DE LA INTERACCION EN FACEBOOK EN LOS
EMPRENDIMIENTOS DE LA CIUDAD DE LAREDO
Direccidn Teléfono
domiciliaria domicilio
Titulo PUBLICISTA Teléfono 949610481
Profesional/Especialidad Celular
Grado Académico IMAGEN CORPORATIVA'Y RRPP
Mencién Magister \\
FIRMA Lugary 24.11.2021
Fecha:
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Nombres y Luis Daniel Oblitas Pinillos DNI N° 18011001
Apellidos
Nombre del GUIA DE FOCUS GROUP PARA
Instrumento APORTE DE FACEBOOK COMO MEDIO DE PROMOCION DE LOS
EMPRENDIMIENTOS
Direccidn Teléfono
domiciliaria domicilio
Titulo Publicista Teléfono 949610481
Profesional/Es Celular
pecialidad
Grado IMAGEN CORPORATIVA'Y RRPP
Académico
Mencion Magister\\
FIRMA Lugary 24.11.2021
Fecha:
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ANEXO N°5

VALIDACIONES DE AIKEN
GUIA DE FOCUS GROUP

Validéz de Afken CLARIDAD CONSISTENCIA
Total (5) W Aiken | Validés por tems Total (5) V. Alken | Validéz por items
s hem (8] IXPIATD EXFRTD 5 e (& ] PETO ERPERTOY e
1 3 1 2 3
umatorade | ¢/inte-al | escauas Sumatoria €€ | o/ fnfe-1)) ESCALAS
; |+Quéteimpusda la creacién de tu fan-page? 3 3 g 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 9 1,00 | valider fusrte
LEn qué tipo de grupos de compra y venta
1 |comparten sus publicaciones? 3 2 8 1,00 | valider fuerte 3 3 3 9 1,00 | vatidez fuerte
3 [LQué ':ﬂl";""m““':,?" publicas para Hacar s 3 3 3 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 3 1,00 | validez fuerte
Facahiook 4 ﬁiﬁ““’"‘”mm realizan ransmisiones en 3 3 g 1,00 | validez fuerte 3 3 3 g 1,00 | vatidez fuerte
5 ﬁ;mcﬁ Eﬂ"m;ﬁ“ 3 3 9 1,00 | Validez fuprte 3 3 3 9 1,00 | Valides fuerte
L Cada cuanio liempo realizan una revision oe . .
& & stcas ge ia pagina de F " 3 3 g 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 g 1,00 | validez fuerte
: g‘:‘:m'ml mm relevancia para 3 3 g 1,00 | vatidez fuerte 3 3 3 g 1,00 validez fuerte
vl
B m:m! !mmi‘“! ”F! ﬁmgﬂ:?q“ 3 3 9 1,00 | vatides fuerte 3 3 3 9 1,00 | validez fuerte
LComo crees que las estrategias de
9 |comunscaciin desamolladas en Facebook captan 3 3 9 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 9 1,00 | Valider fuerte
Ia atencion de sus posibles chentes?
£ De qgué manara crees que publicar tus
10 |productos o servicios en Facebook incrementa E] 3 9 1,00 | vatider fuerts 3 E] 3 a 1,00 | valides fuens
Emprendimient s ve
m Ll o
1 ¢°“’| ot u:nww! b vender sus producios 3 3 8 1,00 | validez fuerte 3 3 3 g 1,00 veslidez fuerte
1 ﬁmm‘f“ B marca que 3 3 3 1,00 | vaidez fuerte 3 3 3 g 1,00 | siidez fuerts
13 "im “‘I“mm;gnwgifm parn 3 3 3 1,00 | Validez fusrte 3 3 g 1,00 | validez fuerts
14 |;Lograron legar a su pdblico objetiva? 3 3 9 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 9 1,00 | Validez fuerte
15 | ; Lograron llegar a su publico objetivo? 3 3 3 1,00 | Vaidez fuerte 3 3 3 E 1,00 | Validez fueri=
Total: Validéz del instrumento o indice general Lo0 Valide: fuerte 1,00 Valides fuerte
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Validéz de Alken PERTINENCIA COHERENCIA
Total (5) | W.Aken | Validéz por items Total (5} | W.AMken | Validéz por items
Dimensiones # ftem Sumatoria T | smnatona
de acuerdo | /(RIC1 | ESCALAS o |s/nteay | Escauas
1 [ENn s mputsd u in crancin ce W fn-page” 9 1,00 | valides fuerte 3 9 1,00 | Valides fuerte
LEn qué tipo de grupos de compra y venta
1 |comparien sus publicaciones? 9 1,00 |Valides fuerte 3 9 1,00 |Valides fuerte
£ Clué ipo de contendo plublicas para hacer a tu .
¥ |marca mas conocida? 9 1,00 | Valides fuerte 3 9 1,00 |validez fuerte
Facebook a :E;Iacu&nhﬂampn realizan ransmisiones &n a 1,00 | valites Fuerte 1 g 1,00 |valides fuerte
5 ﬂ"“ ”“‘“?ﬂ”{;l‘; E“:"I:“t‘" '."c';',,"' g 1,00 | valider fuerte 3 g 1,00 | Validez fuerie
; Cada cLanto tiempo realizan una revisson de : <
&
6 | aatadisicas de ia pagina de Facehaok? 9 1,00 | valider fuerte k| 9 1,00 | Valide: fuerte
R sl g 1,00 | validez fuerte 3 9 1,00|validez fuerte
4Publicaron ofentas en Facebook? ;De qué
B qué ron I atencién? L] 1,00 | valides fuerte k| 9 1,00 | Valide: fuerte
LCémo crees que las esirategias de
9 |comunicacion desarroliadas en Facebook captan 9 1,00 | Validez fuerte E 9 1,00 | valides fuerte
la atencitn de sus posibles clientes?
& De qué manera crees que publicar tus
10 |productos o senicios en Facebook incrementa 9 1,00 | valider fuerte 3 9 1,00 | validez fuerte
Emprondimiont 2= 2
mpl imimnto
1 [¢Cudnid ""::’s SROEA 0 VN!0 PRSI 9 1,00 | valider fusrte 3 5 1,00 | validez fuerte
12 4-.“""‘”'”"‘ :f'd"l',’,f""""‘mq““" 9 1,00 | vatider fuere 3 9 1,00 |valider fuene
g | EE T O I v pars 9 1,00 | validez fuerte 3 9 1,00 | Valides fuerte
14 | Lograron llegar a su piblico objetivo? 9 1,00 | Valides fuerte E] 9 1,00 | validez fuerte
15 |, Lograron llegar a su pdblico abjetiva? 9 1,00 | valides fuerte E] 9 1,00 | valides fuerte
Total: Validéz del instrumento o indice gene 1,00 Validez fuerte 1,00 Validez fuerte
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Validéz de Ailen REPRESENTATIVIDAD
Total (5) VAlken | Validéz por items
Dimensiones L] item ""!m o Sumatoria Vi
e ety {e-1]) ESCALAS
7
1 £ Ot 18 impadisd a la creacidn de tu fan-page? 3 z 1.00 | valicex
LEn qué tipo de grupos de compra y venta
2 |comparten sus publicaciones? 3 9 1,00 | validez fuerie
3 LMmﬂ!mfﬁﬂlmmM!m = = 1,00 valies
Fasebook a &&?Iﬂmbm realizan fransmisiones en 2 8 1,00 | valider f
Has anunciado us LCios 3 iraves oe .
3 Jﬁm? 4, Cual E:dla experiencia? 3 9 1,00| validez fuerie
¢+ Cada cuanto tismpo realizan una revision de i
6 |ias estadisticas de la pagina de Facebook? 3 . 100 Wader fuerte
3 ;ﬁmlmrn;mmMm A g 1,00 | valider
4 Publicaron ofentas en Facebook? j De qué ]
§ mmqmmhméﬁnﬁ 3 ¥ 1,00 validez fuerte
4 Como crees que |as estrategias de
9 |comunicacién desamofladas en Facebook captan 3 9 1,00 | Validez fuerte
la atencidn de sus posibles clentes?
4D qué manera crees que publicar us
10 |productos o sanicios &n Facebook incrementa 3 9 1,00 | validez fuere
Emprendimient e x
mpg imiento
1 ¢,mm hl::gw m?wmlrmpmducm 3 g 1,00 Validez #
e ﬂmﬂxm;* ek 3 9 1,00 | Validez fuerte
£ Cué herramientas de facebook utilizaron para 2
13 desarollar cercania con los chentes? i 9 1,00] validez fuerte
i Lug_rwmﬂniaralu publico obm‘i‘ 3 9 1,00 | Validez fuerte
15 |; Lograron llegar a su pablico objetivo? 3 9 1,00 | Valider fuerie
Total: Validéz del instrumento o indice gene 1,00 Valider fuens
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GUIA DE OBSERVACION

Validez de Adken CLARIDAD CONSISTENCIA
Total [5) V. Aiken | Validéz por items Total (5} V. Aiken | Validéz por items
Bienses | o e | e | s et | i
amerda | ¥ (i3l ESCALAS BENHIE 8/ (nfe-2)) ESCALAS
1 |Mas de 10 3 3 3 4 1,00 | Validez fuerte 3 3 E a 100 | validez fuerte
2 |Menos de 5 3 3 3 a 1,00 | Valdez fuerte 3 3 3 a9 1,00 | Validez fuerte
3 |Ninguno 3 3 3 9 1,00 Validez fuerte 3 3 3 k) 1,00 | validez fuerte
4 |Positivos ] 3 3 -] 1,00 Valider fuerte 3 3 3 9 1,00 | valider fuerte
5 |Negatos 3 3 3 [ 1,00/ valide: fuerts 3 3 3 9 1,00 | validez fuera
6 |Observaciones 3 3 3 9 1,00} Valide: fuarte 3 3 3 a9 1,00 | Valider fuerte
7 |Mas da 10 3 E | k| 9 1,00 | valider fusrte 3 3 E | L] 1,00 valider fuere
Facetuic: 8 |Menos ds 5 £ 3 E 9 1,00 | valider fuerte 3 i 3 L] 1,00 | Valider fuerte
3 |Minguno 3 3 3 F] 1,00 | Valsder fuerte 3 3 3 a 1,00 | validez fuerte
10 | Observaciones 3 3 El 9 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 9 1,00 | Validez fuerte
11 |Mas de 10 3 3 k| 9 1,00 | valider fuerte E] 3 E] 9 1,00 | validez fuerte
12 |Menos de 5 3 3 B 9 1,00 Validez fuerte 3 3 3 -] 1,00 | validez fuerte
13 [Mingung 3 3 ] 9 100 Valider fuerte E 3 3 9 1,00 | valider fuerte
14 |Observaciones 3 3 E ] 9 1,00 valide: fuerte 3 3 3 9 1,00 | valider fuerte
Total: validéz del instrumento o indice general 1,00 Validez fuerte 1,00 Valider fuerte
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Validéz de Aiken PERTINENCIA COHERENCIA REPRESENTATIVID
Total |$5) V. Aiken | Validéz por items Total (5} V. Aiken | Validéz por items. Total (S)
oi " ™ w(!m " I:':m m:m m?m E'Elm ElPLam m!!m
:‘"" S/ (nfc-1)) ESCALAS :"'“"" 8/ (n fc-1)) ESCALAS :‘"’"“
1 |Mas de 10 3 9 1,00 | Valides fuerte E| E] 3 9 1,00 | Valides fuerte 3 E] ] ]
2 |Menos de 5 3 9 1,00 | Valides fusrte 3 3 E 9 1,00 | Vakider fuerte 3 3 ] 3
3 |Ninguno 3 9 1,00 | Valides fusrte 3 3 3 9 1,00 | Vabdes fuerte 3 ] 3 ]
4 |Positivos 3 9 1,00 | vaiides fuerte 3 3 3 9 1,00 | vakides fuerte 3 3 3 9
5 |Negativos 3 9 1,00| Valides fusrte 3 3 3 9 1,00 | vakidez fuerte 3 3 3 9
& |Observaciones 3 ] 1,00 | validez fuerte 3 3 3 9 1,00 | Vahiders fuerte 3 3 3 9
. 7 |Mas de 10 3 ] 1,00 Validez fuerte 3 3 3 E] 1,00 | Vabdez fuerte 3 3 E] ]
) 2 |Menos de 5 3 9 1,00 | Validez fuerte E] 3 3 9 1,00 | Vahider fuerte 3 3 3 9
3 |Ninguno 3 ] 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 E] 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 ]
10 |Observaciones 3 9 1,00 | Validez fuarte 3 3 3 9 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 9
11 |Mas de 10 3 9 1,00 Validez fuerte 3 3 3 E] 1,00 | Validez fuerte 3 3 3 ]
12 |Menos de 5 3 9 1,00 Valides fuerte E] 3 3 E 1,00 | Vabider fuerte 3 E] E] ]
13 |Ninguno 3 9 1,00 Validez fuerte 3 3 3 ] 1,00 Vakidez fuerte 3 3 E] 9
14 |Observaciones 3 9 1,00 Validez fusrte E] 3 3 ] 1,00 | Validez fuerte 3 3 E] ]
Total: Validéz del instrumento o indic 1.00 Valider fuerte 1,00 Validez fuerte
Validéz de Ailen AD
V. Al Validéz por items
Dimensiones | # item
S (m fe-1)) ESCALAS

1 |Mas de 10 1,00 Valides fuerte

2 |Menos de 5 1,00 | Valides fuerte

3 |Ninguno 1,00 | Valides fuerte

4 |Positivos 1,00 | Valides fuerte

5 |MNegabvos 1,00 | Valides fuerte

& |Observaciones 1,00 | Valides fuerte

7 |Mas de 10 1.00 | Validez fuerte

Facebook

8 |Menos de 5 1,00 | Valider fuerte

9 _|Ninguno 1,00 | VaFidez fuerte

10 |Observaciones 1,00 | valides fuerte

11 |Mas de 10 1,00 | Valides fuerte

12 |Menos de 5 1,00 | Validez fuerte

13 Nngﬂ_m 1,00 | validez fuerte

14 |Observacionss 1,00 | Valider fuerte

Total: wuhumnnu‘-ﬁ‘ 1,00 Validez fuerte
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