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PRESENTACIÓN

SEÑORES MIEMBROS DEL JURADO:

Se presenta ante su sensato juicio la tesis titulada: Efectividad de la Red Social
Facebook como herramienta de Marketing y su incidencia en la demanda del
producto de la empresa Acquazen Chimbóte 2013, con el objeto de optar el título
de: Bachiller en Administración de Empresas.

La investigación que se ha desarrollado, representa un aporte que espero
contribuya a mejorar la efectividad a través de la red social Facebook como
herramienta del marketing con el fin de aumentar la demanda de producto de la
empresa de aguas de mesa antes mencionada.
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RESUMEN

La investigación titulada “Efectividad de la Red Social Facebook como

herramienta de Marketing y su incidencia en la demanda del producto de la

empresa Acquazen Chimbóte 2013”, está orientada a establecer cuáles son los

factores que determinan que los clientes demanden el producto a través de una

herramienta del marketing actual como es una página en Facebook apreciaremos

si influye o no la efectividad de esta red social sobre la demanda del producto,

toda vez que el problema que se ha investigado es: ¿Cuál es la Efectividad de la

Red Social Facebook como herramienta de Marketing y su incidencia en la

demanda del producto de la empresa Acquazen - Chimbóte 2013?.

La investigación muestra un objetivo general: Determinar la Efectividad de la Red

Social Facebook como herramienta de Marketing y su incidencia en la demanda

del producto de la empresa Acquazen Chimbóte 2013; y tres específicos:

Identificar la efectividad de la red social Facebook como herramienta de

Marketing; Medir la demanda del producto de la empresa Acquazen y por ultimo

Analizar la relación entre la efectividad de la red social Facebook como

herramienta del marketing y la demanda del producto de la empresa Acquazen.

El problema de investigación genera dos hipótesis: “Existe incidencia POSITIVA

entre la efectividad de la red social Facebook como herramienta de marketing y su

incidencia en la demanda del producto de la empresa Acquazen Chimbóte 2013.

“NO existe relación POSITIVA entre la efectividad de la red social Facebook como

herramienta de marketing y su incidencia en la demanda del producto de la

empresa Acquazen Chimbóte 2013.” Esto se reflejara en el resultado final de la

investigación.

Para efecto de la recolección de datos, se ha optado por determinar la efectividad

de la red social Facebook como herramienta de marketing y su incidencia en la

demanda del producto de la empresa Acquazen, valga decir, que el instrumento

se aplicó a los clientes que radican en Chimbóte, con el fin de reducir las

posibilidad de sesgo sobre su percepción.

VIII



La población estuvo constituida por el número actual de fans page de la empresa

ACQUAZEN de Chimbóte al 2013, con un total de 791 aplicando la fórmula de

reducción quedaron 291 clientes fans page, aplicándose un Nivel de Confianza

del 95% y Estimación de Error de 5%.

Asimismo, los indicadores considerados para la variable efectividad de la red

social Facebook como herramienta del marketing han sido: desempeño,

satisfacción de necesidades, fidelización, crecimiento, penetración, y a la vez para

la variable incidencia en la demanda del producto de la empresa Acquazen son:

consumo, inversión, poder adquisitivo a las que los seguidores en Facebook está

expuesta.

Seguido se presenta las siguientes conclusiones; primero: En la investigación se

ha llegado a identificar que la efectividad de Facebook como herramienta de

Marketing tiene el 3% de nivel normal, el 75% nivel buena, y el 22% de nivel muy

buena. Por lo tanto, el nivel de efectividad es en su mayoría bueno. Esto se basa

en la interacción de la empresa con los clientes que conforma un medio

publicitario amplio capaz de llegar a tu mercado objetivo. (Tabla N° 07);

segundo: En el estudio se ha llegado a medir el nivel de demanda del producto de

la empresa Acquazen que presenta el 9% de nivel bajo, el 40% de nivel promedio,

el 41% de nivel alto, y el 9% de nivel muy alto. Por lo que se puede apreciar que

el nivel de demanda tiende a ser de nivel promedio - alto, esto se debe en gran

medida al prestigio y reputación de la marca. (Tabla N° 08); tercero: En la

investigación se ha llegado a determinar que la efectividad de la Red Social

Facebook como herramienta de Marketing no tiene un efecto significativo en la

demanda del producto de la empresa Acquazen. Por lo tanto, se refuta la

hipótesis de investigación a un nivel de confianza del 95%, con un valor crítico

(12.59) superior al valor calculado (7.57), lo que indica que los niveles buenos de

efectividad de Facebook como herramienta de marketing no corresponde a los

niveles altos de demanda del producto, por lo que la demanda del producto se

atribuye a otros factores del marketing, como puede ser el precio o las cadenas

de distribución y por ultimo: En el presente estudio se ha llegado a analizar la
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relación entre la efectividad de la red social Facebook como herramienta del

marketing y la demanda del producto de la empresa Acquazen concluyendo que

los niveles (buenos) de efectividad de Facebook corresponden a niveles bajos o

promedio de demanda, es decir, que el marketing por redes sociales no genera

una mayor demanda del producto, lo cual sugiere que pese a la modernidad del

marketing, lo medio tradicionales de publicidad o la combinación del marketing

mix están generando mayor valor agregado en el producto Acquazen.



ABSTRACT

The nesearch entitled Effectiveness of Social Network Marketing Facebook as a

tool and its impact on product demand Acquazen Company - Chimbóte 2013",

aims to establish what are the factors that determine which customers demand the

product through a current marketing tool as a Facebook page or not appreciate if it

influences the effectiveness of this network on the demand for the product, since

the problem has been investigated is: What is the Effectiveness of social network

Facebook as a tool Marketing and its impact on product demand Acquazen

company - Chimbóte 2013?.

Research shows a general objective: Determine the Effectiveness of Social

Network Marketing Facebook as a tool and its impact on product demand

Acquazen company Chimbóte 2013, and three specific:

Identify the effectiveness of social network Facebook as marketing tool. Measure

demand Acquazen company product and finally and finally Analyze the

relationship between the effectiveness of social networking site Facebook as a

marketing tool and demand Acquazen company product

The research problem generates two hypotheses,: "There POSITIVE incide

between the effectiveness of social networking site Facebook as a marketing tool

and its impact on product demand Acquazen Chimbóte Company 2013". "NO

POSITIVE incide exists between the effectiveness of social networking site

Facebook as a marketing tool and its impact on product demand Acquazen

company Chimbóte 2013.” This is refiected in the final outcome of the

investigation.

For purposes of data collection, it was decided to determine the effectiveness of

social networking site Facebook as a marketing tool and its impact on product

demand Acquazen Company, suffice it to say, that the instrument was applied to

customers who reside Chimbóte, to reduce the possibilrty of bias on its perception.
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The population consisted of the current number of fans ACQUAZEN business

page Chimbóte to 2013, with a total of 791 applying the reduction formula were

fans page 291 clients, applying a confidence level of 95% and estimation error of 5

%.

In addition, the indicators considered for the variable effectiveness of the social

network Facebook as marketing tool were: performance, satisfaction of needs,

loyalty, growth, penetration, while for the variable impact on the demand for the

product of the company Acquazen are: consumption, investment, the purchasing

power of followers on Facebook is exposed.

Followed presents the following conclusions: first, The investigation has come to

identify the effectiveness of Facebook as a marketing tool has the 3% normal,

75% good level, and 22% very good level. Therefore, the level of effectiveness is

mostly good. This is based on the interaction of the company with customers

which forms a comprehensivo advertising médium capable of reaching your target

market (Table No. 07);

Second: The study has come to measure the level of demand for the product of

the company Acquazen presenting low 9%, 40% average level, 41% of high level,

and 9% of a very high. As can be seen that the level of demand tends to be

average level - high, this is due largely to the prestige and reputation of the brand.

(Table No. 08), third: In the research has been determined that the effectiveness

of Social Network Marketing Facebook as a tool does not have a significant effect

on product demand Acquazen company. Therefore, the hypothesis is refirted

investigation to a confidence level of 95%, with a critical valué (12.59) above the

calculated valué (7.57), indicating good levels of effectiveness of Facebook as a

marketing tool not corresponds to high levels of demand for the product, so the

product demand is attributed to other marketing factors, such as the pnce or

distribution chains and finally: In the present study it has come to analyze the

relationship between the effectiveness of social networking site Facebook as a tool

of marketing and product demand Acquazen Company concluded that the levels

(good) effectiveness of Facebook are low or average demand, ie, that the social

networking marketing not generate a greater demand for the product, which
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suggests that despite the modemity of marketing, traditional advertising médium it

or the combination of marketing mix are generating more added valué to the

product Acquazen
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