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RESUMEN

Como objetivo general del presente proyecto es el comprender el nivel de la relacion
que existe entre el marketing de redes y la gestion de los clientes dentro de la
factoria EL TUMI E.L.LR.L. El disefio fue no experimental y transversal, y los sujetos
de este estudio fueron todos los clientes en un periodo de 24 meses. Los datos se
recopilan mediante la revision de documentos. Los datos fueron analizados
cuidadosamente mediante estadistica descriptiva e inferencial y se analizaron con
un sistema SPSS. La confiabilidad del instrumento se determind por Shapiro-Wilks
y se utilizé la r de Pearson para probar la hipotesis. Por otro lado, las pruebas de
hip6tesis mostraron que la herramienta de marketing en Internet orientado al cliente
se correlacion6 positivamente con la gestion de clientes (RhO = 0,715). Lo que se

puede ver en la Tabla n°07.

Palabras clave: Marketing de redes, Gestién de Clientes.
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ABSTRACT

The main mission of the project is for understanding the relationship between
network marketing and account management in EL TUMI E.I.R.L. The design is
experimental rather than cross-sectional, and this study was conducted with
clients who had been detained for 24 months. landscape. Data were collected
through document review. Thoroughly analyze data using descriptive and
inferential statistics and perform analysis using an idealized SPSS system. The
reliability and validity of this tool was determined by Shapiro-Wilks and Pearson's
r was used for hypothesis testing. On the other hand, hypothesis testing showed
that customer-oriented Internet marketing has a positive correlation with the
coefficient of determination (RhO = 0.715). What can be seen in the table. 07.

Keywords: Network Marketing, Customer management
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l. INTRODUCCION

Internet es probablemente el mayor secreto al éxito cuando se trata de
negocios en el hogar. Puede comercializar casi cualquier cosa sobre Internet y
venderlo en todo el mundo. Esta no sorprende que las organizaciones quieran
hacer uso de poder acceder a un mercado global sin tener el gasto que conlleva
expandirse internacionalmente. Aqui es donde el entra el comercializador de
redes.

El uso del marketing en red ya no es tabu en todo el mundo y cada vez son
mas los negocios que se suman a esta nueva forma de vender. En Huancayo, el
uso del mercadeo en red genera desconfianza a pesar de conocer los beneficios
que trae. Para ello, nos gustaria establecer relaciones de mercadeo en red y
gestion de clientes y generar confianza en las pequefias empresas de Huancayo.
Para efectos de nuestro estudio, buscamos identificar la relacion entre el
mercadeo en red y la gestion de clientes en la Fabrica El Tumi EIRL, Huancayo.

The Mathematical Journal of Engineering Problems publicé un articulo
titulado "Problemas existentes en el comercio electrénico bajo Big Data. Su
propésito es analizar los problemas de comercio electronico en red y las
contramedidas bajo plataformas de Big Data". Concluye que cambiar los métodos
de marketing tradicionales y explorar nuevos roles para las aplicaciones de
Internet es esencial para promover el desarrollo de empresas comerciales ante
las grandes oportunidades de desarrollo de los grandes datos de Internet. (Sol
Bin, 2021). El enfoque de big data presentado en este articulo es fundamental
para comprender el procesamiento de la informacion.

La revista Journal of Coastal Research publica un articulo titulado:
Marketing Network of Marine Products Under E-Commerce Mode, cuyo obijetivo
era realizar un analisis en profundidad de la construccion de las ventas en linea.
Concluye que existen principalmente tres modos para las transacciones de
comercio electrénico de productos marinos en China: establecer tiendas en linea
en sitios web de terceros, publicar informacion de productos en sitios web de
mercadeo de productos marinos y vender productos marinos en plataformas de
red creadas por las propias empresas de comercio electrénico. (Gong, Zhang, &
Liu, 2020). El articulo nos da la perspectiva de tres modos principales de para las

transacciones dentro del Marketing en redes.



La revista Journal of Coastal Research publica un articulo titulado: Early
Warning Method on BP Neural, cuyo objetivo era expandir el mercado de ventas
de productos del mar. Concluye que se debe prestar atencién en la inclusion del
marketing integrado, el marketing conjunto, el marketing eventos y el marketing
en linea. (Binggang, 2020) EIl articulo nos da un ejemplo interesante para el

trabajo.

La revista Especial Directivos 1755 publica un articulo titulado: Los
emprendedores jovenes centran sus tacticas de marketing dentro de las RS, y
poseen triunfo, cuyo objetivo es mostrar algunos puntos clave para emprender
mediante el network marketing. Concluye que son 5 datos a tener en cuenta para
tener éxito como emprendedor. (EIEconomista, 2019). El articulo da una guia de

como tener éxito en el network marketing.

La revista Especial Directivos 1764 publica un articulo titulado: Nuevos
formatos digitales, una de las ocho estrategias de marketing para triunfar dentro
de las redes sociales, Su propésito es mostrarle algunas estrategias que se
pueden realizar a través del marketing en Internet. Concluyé que, como
emprendedores, debemos considerar 8 estrategias importantes para tener éxito.
(EIEconomista, 2019). El articulo da estrategias de como tener éxito en el network

marketing.

La revista Journal in the Social Sciences publica un articulo titulado: Las
MyPEs con su adaptacion al mundo de las redes: Centrandonos en lo nuevo para
el 2021, el objetivo es analizar el uso del marketing digital por parte de algunas
microempresas en Ecuador. Concluye que los emprendimientos que logran estar
a flote son los que han realizado con éxito posicionarse en emprendimientos
publicitarios por mas insignificantes que sean (D. Carranza & N. Avila, 2020). El

articulo da estrategias de como tener éxito en el network marketing.

La Universidad Mayor de San Marcos publica el articulo titulado: Marketing

con internet = comercio en internet: las oportunidades con los desafios, cuyo



objetivo era el conocimiento del impacto y la pauta que tiene internet en el proceso
de la globalizacion. Concluye que estamos en la era de la digitalizacion con el
conocimiento, y que las tecnologias digitales continuaran en constante desarrollo,
lo que significa que se encontrardn otros medios que mejoraran los actuales.
(Barrientos Felipa, 2017) El articulo da mayor relevancia a continuar nuestra

investigacion.

La Universidad Privada del Norte publica un articulo titulado: MARKETING
DIGITAL DE LAS EMPRESAS SUDAMERICANAS, cuyo objetivo era realizar
analisis de las posibilidades estratégicas en el marketing digital que se desarrollan
en las empresas de Sudamérica. Concluye que los las empresas deben
encontrase en constante innovacion e implementar estrategias de marketing
digital (Huaynalaya Palacios, Apaza Nolasco, & Acevedo Carrillo, 2019). El

articulo da estrategias de como tener éxito en el network marketing.

La Universidad Privada del Norte publica un articulo titulado: Estudio de las
Tacticas de Marketing” Un recordatorio de la amplia Literatura de estos ultimos 10
afios, cuya meta era generar conocimiento sobre las empresas en cada area
tengan el conocimiento de la definicién correcta de la mercadotecnia. Concluye
gue aquel que consuma es quien se ubica en medio de las estrategias continuas
de la organizaciéon y es aquella necesitada de lealtad, ya sea de modo presencial
o por las redes sociales, etc. ( Mendez Cuenca & Mayuri Ramos, 2020) El articulo

da mayor relevancia e importancia a continuar nuestra investigacion.

La revista Journal of Coastal Research publica un articulo titulado: Early
Warning Method on BP Neural Network Algorithm, cuyo objetivo era expandir el
mercado de ventas de productos del mar. Concluye que se debe prestar atencién
en la inclusion del marketing integrado, el marketing conjunto, el marketing de
eventos y el marketing en linea. (Binggang, 2020) El articulo nos da un ejemplo

interesante para nuestra investigacion.

La revista CE Noticias Financieras publica un articulo titulado: ¢What is
digital marketing? cuyo objetivo era expandir el conocimiento sobre el marketing



digital o marketing 2.0. Concluyé que el marketing digital en el Pera es el
protagonista de su crecimiento, el cual se ha convertido en una de las formas de
marketing mas comunes en la tGltima década.. (Translated by Content Engine LLC,
2021). El articulo nos informa sobre la situacién actual del marketing en el Peru.

La Universidad Catdlica del Ecuador publica un articulo titulado: Las
tendencias y angulos de la precepcion del marketing dentro de las PYMES, con el
objetivo de hacer un analisis del estado actual en las estrategias del uso del
marketing dentro las PYMES. Concluy6 que la digitalizacion de los negocios es
imperativa, porque la globalizacion significa dentro y fuera de las PYMES deben
adaptarse a todos éstos cambios del mercado actual. (Suarez Pérez & Pérez
Barral, 2021). El articulo da mayor relevancia e importancia a continuar nuestra

investigacion.

La Universidad Sefior de Sipan publica un articulo: Impacto que tiene el
marketing de redes dentro de las PYMES de Gamarra 2020, con su objetivo
principal de determinar todo el impacto que causa el marketing de redes dentro y
fuera de las Pymes en el gran Emporio Gamarra del afio 2019 hasta el 2020.
Concluye que estan en un nivel malo con un nivel de 32% de PYMES que lo
utilizan. (Bravo Noriega & Ailyn Jazmin, 2021) El articulo da mayor relevancia e
importancia a continuar nuestra investigacion ya que las pymes que no estan

informadas sobre el impacto positivo que puede ser aplicar el marketing en redes.

La Universidad Sefior de Sipan publica un articulo: Marketing Digital por
NPC Chiclayo, que tiene como objetivo determinar la relacion del marketing en
internet en cuanto al crecimiento de las ventas de la empresa. Se concluy6 que
obtuvieron un 38,81%. (Ordofiez Pravia & Vives Benites, 2021). El articulo da

mayor relevancia e importancia a continuar nuestra investigacion.

El amplio impacto de la revista Cimexus en las redes sociales a través de
Guanajuato -Trade es mostrar nuevas actividades sociales Guanajuatencias, ya
gue los jovenes en muchos casos tienen una fuerte motivacion para seguir estas

cuentas en linea. (Castrejon Mata, 2018).



Revista Dilmas Cntemporanos: Edcacion,Poitica y Valores En su articulo
Las TIC como Factor Efectivo en el Marketing de redes de tanto como Pequefias
y Medianas personas juridicas, con un objetivo mas importante objetivo de realizar
un analisis del uso de las TIC como herramienta de marketing digital, concluye
gue las Pymes que estan dirigidas por gerentes y propietarios jévenes que
entienden la importancia de utilizar la red para sus negocios, especialmente para
mantener canales de comunicacion con sus clientes. (Campi Maldono, Herrera
Flres., & Ovido Becilla, 2019).

La Universidad de Medellin publicé un articulo titulado “La Evolucién de
las Redes como una Herramientas del Marketing”. La situacion al 2015 explica la
evolucion de las redes sociales hasta convertirse en un elemento casi

indispensable de la gestion empresarial actual. (Sixto Garcia, 2015).

La revista Cuadernos de Administracion publicé un articulo “El uso de
todas las redes sociales web y digitales como herramienta de marketing de
redes para los resultados empresariales”, que tenia como objetivo estudiar el
impacto del marketing digital en las empresas espafolas, concluyendo que su
uso por parte de la empresa ha dado resultados positivos. y se trabajo
directamente con el mercado. (Uribe Saavedra, Rialp Criado, & Llonch Andreu,
2018).

Esta indagacion a grado tedrico se hace destinados a avanzar aportando
al entendimiento que existe sobre la utilizaciébn del marketing de redes y
administracion de consumidores, como herramienta de optimizacion de ventas y
fidelizacion, debido a que se estaria mostrando que el marketing de redes

optimizacién la administracion de consumidores.

Esta investigacion a nivel practico se realiza porque existe la necesidad de
avanzar en el ambito del marketing ya que muchas de las organizaciones
pequefias y medianas carecen del conocimiento para la implementacion del

marketing en redes.



Esta investigacion a nivel econdmico se realiza con el propésito de mejorar
la economia de varias organizaciones que no tienen los antecedentes suficientes
o confiables en una realidad cercana que pueda incentivarlos a incursionar en el

marketing de redes.

Como problema méas grande debemos dar respuesta al cuestionamiento:
¢,Cual es ese nivel de la relacion que tiene el marketing de redes y la gestion de
los clientes, factoria EL TUMI E.l.LR.L., Huancayo. 20227, ademas de responder
a los problemas mas concretos: (a) ¢, Cual es ese nivel de la relacion que tiene el
marketing de redes y fidelizacién en la factoria EL TUMI E.I.R.L., huancayo.2022?
, (b) ¢ Cudl es ese nivel de la relacién que tiene el marketing de redes y eficacia
de ventas dentro de la factoria EL TUMI E.I.R.L., Huancayo. 2022?, (c) ¢ Cual es
ese nivel de la relacién que tiene el marketing de redes y eficiencia de ventas
dentro de la factoria EL TUMI E.I.R.L., Huancayo. 2022?, (d) ¢ Cuél es ese nivel
de la relacién de gestién de clientes y alcance en la factoria EL TUMI E.I.LR.L.,
Huancayo. 20227?, (e) ¢ Cual es ese nivel de la relacidén de gestion de clientes e
interacciones en la factoria EL TUMI E.I.R.L., Huancayo. 20227 (f) ¢ Cual es ese
nivel de la relacion de gestion de clientes y conversiones en la factoria EL TUMI
E.l.R.L., Huancayo. 2022?

Con esta premisa, ésta investigacion tiene como objetivo mayor la
determinacién del nivel de la relacion entre marketing de redes y gestion de
clientes, factoria EL TUMI EIRL, Huancayo. 2022., ademéas de desarrollar los
objetivos concretos: (a) conocer el nivel de relacion tiene marketing de redes y
fidelizacion en la factoria EL TUMI EIRL, Huancayo. 2022, (b) conocer el nivel de
relacion tiene el marketing de redes y eficacia de ventas dentro de la factoria EL
TUMI E.I.R.L., Huancayo. 2022, (c) conocer el nivel de relacion tiene el marketing
de redes y eficiencia de ventas dentro de la factoria EL TUMI E.I.R.L., Huancayo.
2022, (d) conocer el nivel de relacion de gestion de clientes y alcance en la
factoria EL TUMI E.Il.LR.L., Huancayo. 2022, (e) conocer el nivel de relacion de
gestion de clientes e interacciones en la factoria EL TUMI E.I.LR.L., Huancayo.
2022 (f) conocer el nivel de relacion de gestion de clientes y conversiones en la



factoria EL TUMI E.I.R.L., Huancayo. 2022 (g) contrastar la hipotesis de marketing
en redes y gestion de clientes, factoria EL TUMI E.I.R.L., Huancayo. 2022.

La hipotesis general que se planteara es que existe un nivel de relacion alta
de las variables marketing de redes y gestion de clientes, factoria EL TUMI
E.l.LR.L., Huancayo. 2022. Ademas de las hipétesis especificas: (a) esta relacion
entre el marketing digital y fidelizacion en la factoria EL TUMI E.I.R.L., Huancayo.
2022 es de nivel alto, (b) la relacion de marketing de redes y eficacia de ventas en
la factoria el TUMI E.I.LR.L., Huancayo. 2022 es de nivel alto, (c) la relacion que
tiene el marketing de redes y eficacia de ventas dentro de la factoria el TUMI
E.I.R.L., Huancayo. 2022 es de nivel alto, (d) la relacién de gestion de clientes y
alcance en la factoria EL TUMI E.I.LR.L., Huancayo. 2022 es de nivel alto, (e) la
relacion de gestion de clientes e interacciones en la factoria el TUMI E.l.R.L.,
Huancayo. 2022 es de nivel alto.(f) la relacion de gestion de clientes y

conversiones en la factoria el TUMI E.I.R.L., Huancayo. 2022 es de nivel alto.



.  MARCO TEORICO

La revista Computational Intelligence and Neuroscience publica un articulo:
Customer relationship management based on SPRINT classification algorithm
based on data mining technology, Define clientes: cualquier organizacion o
individuo, siempre que esté relacionado con el funcionamiento de la empresa.
(Yazhou & Xueqing, 2022)

La revista Journal of Innovation and Entrepreneurship publica un articulo:
Enhancing fnancial performance of the banks: the role of customer response and
operations management, explica que su estudio mide el desempefio financiero a
través de diferentes indicadores que incluyen Participacion de mercado, Volumen
de venta, Rentabilidad. (Ahmed Enad & Abdelrahman Gerinda, 2022)

La revista Discrete Dynamics in Nature and Society publica un articulo:
Understanding Customer Value in the Mobile Internet Era, explica el valor
interactivo del cliente se refiere a la contribucién de los clientes a la empresa en la
interaccién en la red social. Comportamientos de interaccién con el cliente. (Ayenew

Darge , Baoquan, Qiaolun, & Yong , 2021)

El articulo Optimal Online Service Strategies and Pricing Decisions in
Multichannel Retailing in Multichannel Retailing, explica que el comercio minorista
omnicanal. En un entorno de venta minorista omnicanal, la integracion de canales
hace posible el intercambio de canales y ofrece una experiencia de compra fluida
a los consumidores durante los procesos de busqueda y compra. (Ji, Fu, Chen, &
Hua Tan, 2022)

El articulo de Onomazein explica que el neuromarketing tiene como objetivo
comprender la marca y el comportamiento de compra en funcién de la actividad

neuronal. (Lopez Zurita, 2020)

Articulo con el titulo "Métodos para desarrollar planes de marketing: una
oferta para utilizar herramientas de marketing digital en las bibliotecas de IE”
Definimos marketing como el proceso de planificacion y entrega de bienes y

servicios para satisfacer a los clientes del cliente, las metas (necesidades)



individuales y colectivas de la organizacion. (necesidades) de la organizacion.
(Marcos Blazquez , 2013)

El titulo del articulo es “Investigacion del impacto de la variable marketing de
redes en Colombia recopilando los ultimos 5 afios”, enfocada en la caja de
compensacion familiar en Colombia, nos muestra que el marketing es una
estrategia que se puede utilizar en cualquier lugar, cualquier mercado para
promocionar un servicio o producto, obtener la atencién de tus clientes. (Banguero
Mina, 2020)

Marketing y posicionamiento de la empresa Cife, Surco escribe que el
marketing digital utiliza el sistema de publicidad para proporcionar una plataforma
de espacio publicitario para publicidad en diferentes formatos, como el segmento
de mercado impulsado por el contenido de consenso. (Romero Llerena, 2019)

La revista Estudios gerenciales nos explica que el fin del CRM es la gestion
de la tactica en el comercio en el marco de un enfoque relacional (orientado al
cliente) y bajo el apoyo de sistemas de mucha informacién y comunicacion que
facilitan el almacenamiento y procesamiento de datos de los consumidores, con el
fin de comprender mejor sus necesidades de forma personalizada e interactiva.
(Wakabayashi & Merzthal, 2015)

Asociaciéon de Control de Cucuta Norte de Santander Plan Estratégico de
Marketing Digital 2018-2019 En este documento, una red social se define como un
sitio web disefiado para permitir que las personas se comuniquen entre si a través

de perfiles que comparten informacion. (Gomez Aceldas, 2018)

La revista Cuadernos Latinoamericanos de Administracién publica un
articulo titulado El marketing digital estd cambiando la gestion de las pequefas
empresas de Colombia, donde explica que un sitio web se puede adaptar a los
teléfonos moviles, obviamente ademas de ser un momento atractivo, es necesario
encontrar la manera de atraer a los consumidores a mirarlo. con cierta frecuencia
y realizar operaciones. Existen dos tipos de sitios web: corporativos y comerciales,
que ademas de brindar toda la informacion sobre la organizacion, también incitan a

los clientes a comprar. (Striedinger Meléndez, 2018)



La revista Atlantic Review— Aroec publica un articulo titulado Herramientas
de marketing digital y competitivo: un enfoque moderno donde conceptualizamos
tipos de mercados electronicos B2C, B2B, C2C, C2B y otras variables. (Membiela
Pollan, 2019)

Documento de muestra: Aerolineas con un Bajo Costo Easyfly y ademas
Viva Colombia ilustran la importancia del branding, que se define como un proceso
en la creacion y la gestion de la marca, desarrollando y manteniendo todos sus
atributos y valores. Posible proteccién legal y atractivo para los consumidores.
(Uribe Beltran, 2013)

El libro Digital Marketer nos habla de los modelos mas simples y antiguos se
estan eliminando gradualmente y es posible que el servicio ya no esté disponible si
los consumidores no actualizan el hardware y el software mas recientes, lo que solo

agrava el problema. Libro (Brown & Aoki, 2018)

El libro Digital Selling nos habla de tres puntos clave a tomar en cuenta: (1)
El propésito del negocio, (2) La propuesta de valor, (3) propuesta de venta
emocional. (Leboff, 2016)

El marketing digital en los anuncios muestra que las redes sociales son y
seran una herramienta con mucho poder que muchas empresas pueden utilizar
para atraer clientes a través de medios tradicionales a un costo menor que sus
competidores. (Uribe Beltran & Sabogal Neira, 2020)

Con respecto a la teoria de publicidad El libro rojo de publicidad nos dice
gue con la llegada de Internet no solo cre6 un nuevo canal de comunicacién, sino
también un canal de investigacion, un canal de ventas, un canal de soporte y un
canal de atencion al cliente. (Bassat, 2017)

También se define la publicidad como cualquier forma de pago por la
demostracién y promociéon impersonal de las ideas, bienes o servicios de un
patrocinador en particular. (Armstrong & Kotler, 2013)

Con respecto a la teoria de la comercializacion el libro Direccion y
Comercializacion nos dice que los avances tecnoldégicos de las tecnologias y
habitos de los consumidores, demandan nuevas formas empresariales. (Jimenez
Nieto, 2019)
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La comercializacion es la estrategia que hace uso de la psicologia humana,
representa un conjunto de normas a tener en cuenta para hacer crecer una
empresa. La decision de la comercializacion involucra cuatro componentes: cuando
(momento), donde (ubicacién geogréfica), a quién (mercados meta) y cémo

(estrategia de comercializacion) (Vargas Cordero, 2009)

En términos de teoria de valor, el Disefio de Propuesta de Valor explica que
un marco de valor es una representacion visual que consta de tres partes: un perfil
de cliente, caracteristicas de una poblacidn especifica y un mapa de valor definido
para identificar atributos. ciertos grupos. .todos. Describa y demuestre como crea
valor para segmentos de clientes seleccionados. ElI cumplimiento es el tercer
elemento del modelo cuando ambas partes estdn de acuerdo. (Osterwalder &
Pigneur, 2015)

Se podria decir que el marketing de redes es aquella que utiliza
herramientas que facilitan interaccion entre personas mediante webs. Esto se
puede considerar como relaciones publicas y servicio al cliente.

Podemos decir que la gestiéon de clientes es aquella que permite a la
organizacion capturar a un comprador en un cliente fiel mediante el buen manejo

de los canales de venta.
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METODOLOGIA

3.1. El tipo de investigacion

La investigacion es cuantitativa porque las variables se pueden medir
numéricamente y los datos se obtienen mediante métodos estadisticos que
reflejan la necesidad de medir y estimar la magnitud de un fenémeno o
pregunta de investigacion. Los fendbmenos observados y medidos no deben
de ser influenciados por el o los investigadores, y el investigador debe tratar
de evitar sus miedos, creencias, deseos e inclinaciones para influir en los
resultados del estudio o interferir con el proceso de investigacion.
(Hernandez Sampieri, 2014)

3.2. Disefio de ésta investigacion

El estudio fue disefiado con correlacion no experimental ya que las
variables no fueron manipuladas y correlacionadas con el modelo.
(Hernandez Sampieri, 2014), ademas de ser de corte transversal puesto que

las variables se midieron en un solo momento.

Figuran©°l

Diagrama de investigacion

01: V1

02:v2
En el cual:

Muestra: Toda la poblacion de clientes (M)
Marketing de redes: Variable (1)
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Gestion de clientes: Variable (2)

Relacion: r

Variables y operacionalizacién

Variable 1: Marketing de redes

El marketing en redes sociales es una herramienta muy poderosa para
gue las empresas usen los medios tradicionales, atrae a los clientes a usar
los medios tradicionales a un costo menor. (Uribe Beltran & Sabogal Neira,
2020)
El marketing en redes sociales, o marketing en redes sociales (SMM, por sus
siglas en inglés), se refiere a todas las actividades y programas que utilizan
clientes potenciales para aumentar la efectividad y la lealtad de los clientes
en las redes sociales. El marketing en redes sociales se puede considerar
como relaciones publicas y servicio al cliente. El primer objetivo es aumentar
los factores como el trafico, también la tasa de clics y el alcance. El siguiente
paso es el de fidelizar clientes a largo plazo, personas influyentes y
marketing viral. SMM puede ser parte de un CRM o incluir publicidad en

redes sociales.

Variable 2: Gestion de clientes

Es aquella que permite a la organizacién capturar a un comprador
ocasional en un cliente fiel mediante el buen manejo de los canales de venta.
(Osterwalder & Pigneur, 2015)

La gestidon de cuentas incluye todas las estrategias y técnicas que
utilizan las empresas para gestionar sus relaciones e interacciones con
clientes potenciales y existentes. Esto requiere gestionar los recursos y
procesos que la empresa puede utilizar para atender a los clientes:
conectividad, organizacion operativa, rentabilidad, etc. — Después de todo,
€l es quien consigue que la empresa pase por el proceso de compra. o

contratos de bienes o servicios. (Osterwalder & Pigneur, 2015)

3.3. Poblacion, muestra y muestreo
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Se utilizé el Muestreo no probabilistico. EI articulo publicado
Metodologia de la Investigacion publicado por la Pontificia Universidad
Catdlica de Chile nos dice que el muestreo no probabilistico depende de las
condiciones que permiten realizar el muestreo (accesos, disponibilidad, etc)
(Scharager, 2001)

En la presente investigacion el conjunto de sujetos que conforman la
poblacion corresponde a los clientes de la empresa factoria EL TUMI E.l.R.L.

en un periodo de 24 meses.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién

La técnica que se utilizo para la recoleccion de datos en este estudio
fue la revision documentaria, a través de una matriz de recoleccion de datos
con 6 dimensiones: fidelizacion, eficacia de ventas, eficiencia de ventas,
alcance, interacciones, conversiones. Los instrumentos de medicion
requieren cumplir ciertos requisitos entre ellos la validez y confiabilidad es
por eso que fueron sometidos a validez del contenido a través de la técnica
juicio de expertos, los que revisaron la pertinencia relevancia y claridad.
(Valencia Lépez, 2015)

Para la confiabilidad se realizé la prueba Alfa de Cronbach y la
confiabilidad obtenida fue de 0.816, lo que indica que el instrumento tiene

buena confiabilidad.
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Figuran©2

Fiabilidad del instrumento

Resumen del procesamiento de los casos

M %
Casos  Validos 24 100,0
Excluidos® 0 0
Total 24 1000

a. Eliminacian por lista hasada en
todas las variables del
procedimienta.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de M de
Cronbach elementos

816 8

3.5. Procedimientos

Las estadisticas mensuales de sus redes sociales son necesarias para los
datos variables de marketing en linea durante 24 meses. La red social que
ha propiedad de la compafiia es: Facebook y Google Business. Después de
obtener informacion estadistica, colocamos los indicadores y completamos

la matriz de recopilacién de datos.

Para la recoleccion de datos de la variable gestion de clientes , se solicité
previamente el resumen de facturas emitidas en el periodo agosto 2020 -
diciembre 2020, enero 2021 — diciembre 2021 y enero 2022 - julio 2022, de
tal manera de obtener las facturas de los Gltimos 24 meses, éstas fueron

facturas electrénicas obtenidas desde el portar SUNAT en linea.

Una vez obtenido los documentos de resumen de facturas Se ha identificado
cada indicador y colocando en la matriz respectiva, haciendo calculos
menores para la rentabilidad y porcentaje, para los indicadores promedio de
unidades vendidas por factura se procedio a realizar la division entre numero
de facturas emitidas y el numero de unidades vendidas por mes, de igual

manera para el indicador unidades monetarias promedio por factura, se
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realizé una division entre el numero de facturas emitidas y la utilidad bruta

mensual.

3.6. Método del analisis de los datos

Se utilizé Rho de Pearson para datos menores a 50 para datos paramétricos.
(Restrepo, 2007)

Estadistica paramétrica ya que con la prueba de Shapiro wilk la distribucion
de los datos siguen una distribucion normal, las variables fueron medidas

bajo la escala cuantitativa de tipo razén o proporcion. (Pardo & Ruiz, 2004)

Figuran©°3

Coeficiente de correlacion de Pearson

Valor Significado
-1 Correlacion negariva grande y perfecta
-0,%9a-0,99 Correlacién negariva muy alta
-0,7 a-0,89 Correlacidn nepativa alta
04 a-0,69 Correlacidn negativa moderada
0,2 a-0,39 Correlacidn nepativa baja
-0,01a-0,19 Correlacién negativa muy baja
0 Correlacidn nula
0,01a0,19 Correlacidn positiva muy baja
0,2 2 0,39 Correlacidn positiva baja
0,4 2 0,69 Correlacidn positiva moderada
.7 a 0,89 Correlacién positiva alra
0,9 20,99 Correlacidn positiva muy alta
1 Correlacion positiva grande y perfecta

Fuente: Hernandez, R. (2014) México: McGraw-Hill

3.7. Aspectos éticos

Esta investigacion se realiz6 bajo los principios de la honestidad y
fundamentalmente de la ética, se respeto la autenticidad de la informacion
recabada, garantizado los derechos de autor en cada cita dentro de las

referencias disefiadas de acuerdo a los estandares.

16



RESULTADOS

Respecto al objetivo especifico 1: Conocer la relacién entre marketing de

redes y fidelizacion.

Tabla n°1

Correlacion marketing de redes y fidelizacion

Correlaciones

MARKETING_D | FIDELIZACION
E REDES

Correlacion de_Pearson 1 ,862™
MARKETING_DE_REDES  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Correlacion de Pearson ,862™ 1

FIDELIZACION Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

Nota: Como se observa, en un periodo de 24 meses evaluados la relacién es de un 0,862

entre el marketing de redes y la fidelizacion, por lo que es un valor que en la tabla de

evaluacion del coeficiente de Pearson nos dice tiene un nivel de correlacion alta positiva,

por lo que se acepta la hipétesis inicial de que tiene un nivel de correlacion alto.

Respecto al objetivo especifico 2: Conocer la relacion entre marketing

de redes y eficacia de ventas.

Tabla n°2

Correlacion marketing de redes y eficacia de ventas

Correlaciones

MARKETING_D | EFICACIA_DE_
E REDES VENTAS
Correlacion de Pearson 1 912"
MARKETING_DE_REDES  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Correlacion de Pearson 912 1
EFICACIA_DE_VENTAS Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

Nota: Como se observa, en un periodo de 24 meses evaluados la relaciéon es de un 0,912

entre el marketing de redes y la eficacia de ventas, por lo que es un valor que en la tabla de
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evaluacion del coeficiente de Pearson nos dice tiene un nivel de correlacion muy alta

positiva.

Respecto al objetivo especifico 3: Conocer la relacién entre marketing de

redes y eficiencia de ventas.
Tabla n°3

Correlacion marketing de redes y eficiencia de ventas

Correlaciones

MARKETING_D | EFICIENCIA_D
E_REDES E_VENTAS
Correlacion de Pearson 1 ,804™
MARKETING_DE_REDES  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Correlacion de Pearson ,804™ 1
EFICIENCIA_DE_VENTAS  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

Nota: Como se observa, en un periodo de 24 meses evaluados la relaciones de un 0,804

entre el marketing de redes y la eficiencia de ventas, por lo que es un valor que en la tabla

de evaluacion del coeficiente de Pearson nos dice tiene un nivel de correlacién alta positiva.

Respecto al objetivo especifico 4: El conocer la relacion entre gestion de

clientes y alcance.
Tabla n°4

Correlacion gestion de clientes y alcance

Correlaciones

GESTION_DE_ | ALCANCE
CLIENTES

Correlacion de Pearson 1 ,665™
GESTION_DE_CLIENTES  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Correlacion de Pearson ,665" 1

ALCANCE Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
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Nota: Como se observa, en un periodo de 24 meses evaluados la relacion es de un 0,496
entre el marketing de redes y la alcance, por lo que es un valor que en la tabla de evaluacion
del coeficiente de Pearson nos dice tiene un nivel de correlacion positiva moderada.

Respecto al objetivo especifico 5: Conocer la relacion entre gestion de
clientes e interacciones.
Tabla n°5

Correlacion gestion de clientes e interacciones

Correlaciones

GESTION_DE_ | INTERACCION
CLIENTES ES
Correlacion de Pearson 1 782"
GESTION_DE_CLIENTES  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Correlacion de Pearson 782" 1
INTERACCIONES Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

Nota: Como se observa, en un periodo de 24 meses evaluados la relacién es de un 0,782
entre el marketing de redes y la interacciones, por lo que es un valor que en la tabla de

evaluacion del coeficiente de Pearson nos dice tiene un nivel de correlacion positiva alta.

Respecto al objetivo especifico 6: Conocer la relacion entre gestion de
clientes y conversiones.
Tabla n°6

Correlacion gestion de clientes y conversiones

Correlaciones

GESTION_DE_ | CONVERSION
CLIENTES ES
Correlacion de Pearson 1 , 794"
GESTION_DE_CLIENTES  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
CONVERSIONES Correlacion de Pearson 794" 1
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Sig. (bilateral)
N

,000
24

24

Nota: Como se observa, en un periodo de 24 meses evaluados la relacién es de un 0,794

entre el marketing de redes y las conversiones, por lo que es un valor que en la tabla de

evaluacion del coeficiente de Pearson nos dice tiene un nivel de correlacion positiva alta.

Respecto al objetivo general: Conocer la relacion entre marketing de

redes y gestion de clientes.
Tabla n°7

Correlacion marketing de redes y gestion de clientes

Correlaciones

GESTION_DE_ | MARKETING_D
CLIENTES E REDES
Correlacion de Pearson 1 782"
GESTION_DE_CLIENTES  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Correlacion de Pearson ,782" 1
MARKETING_DE_REDES  Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

Nota: Como se observa, en un periodo de 24 meses evaluados la relacién es de un 0,782

entre el marketing de redes y la gestién de clientes, por lo que es un valor que en la tabla

de evaluacion del coeficiente de Pearson nos dice tiene un nivel de correlacion positiva alta.
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V. DISCUSION

El propdsito de este estudio es comprender la relacion entre el marketing en
Internety la gestion de clientes para tener éxito en un mercado moderno y dindmico,
un mundo donde las empresas y los clientes de tecnologia local pueden usar la
tecnologia, Internet para comunicarse en tiempo real. Utilice estrategias para

apuntar y atraer a mas clientes.

Respecto al objetivo especifico 1: conocer cual es la relacion entre la
variable marketing de redes con la dimension fidelizacién en La Factoria el TUMI
E.ILR.L. 2022.

Segun (Pope Alania, 2016) en su investigacion nos dice que el marketing de
redes y la fidelizacion resulta en un coeficiente de correlacion 0.158, su relacion es
nula, la cual difiere mucho con nuestros resultados en la tabla nimero 1 con el
coeficiente de 0,862 que indica una correlacion alta positiva.

Con los resultados al 99% de significancia se concluye que la hipétesis es
que relacion ente el marketing de redes y la fidelizacion es alta, coincide, por lo que
se acepta la hipotesis.

La teoria que fundamenta éste resultado es la Teoria del Valor.

Respecto al objetivo especifico 2: Conocer cual es la relacién entre la
variable marketing de redes y la dimension eficacia de ventas en La Factoria el
TUMI E.ILR.L. 2022. Para ello se haran presentes investigaciones realzadas por
otros autores considerados n los antecedentes para la discusion.

Segun (Huertas Campos, 2018) en su investigacion nos dice si existe un
crecimiento alto entre el marketing digital y las ventas en las empresas, la cual no
difiere mucho con nuestros resultados en la tabla numero 4 con un coeficiente de
0,912 que indica una correlacién moderada positiva.

Con los resultados al 99% de significancia se concluye que la hipotesis de
que relacion entre el marketing de redes y la eficacia de ventas es muy alta,
coincide, por lo que se acepta la hipotesis.

La teoria que fundamenta éste resultado es la Teoria de la comercializacion.
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Respecto al objetivo especifico 3: Conocer cuél es la relacion entre la
variable marketing de redes y la dimensién eficiencia de ventas en La Factoria el
TUMI E.I.LR.L. 2022. Para ello se va a tomar en cuenta las investigaciones que se
realizaron por diferentes autores en consideracion de los antecedentes para la
discusion.

Segun (Mendoza Zegarra & Palacios Flores, 2021) en su investigacion se
establecié una correlacion positiva moderada de nuestras variables marketing
digital y ventas con un coeficiente 0,654

Con un coeficiente de 0,804 al 99% de significancia, es una correlacion se
concluye que la hipétesis de que relacién entre el marketing de redes y la eficiencia
de ventas es alta, coincide, por lo que se acepta la hipotesis.

La teoria que fundamenta éste resultado es la Teoria de la Comercializacion.

Respecto al objetivo especifico 4. Conocer cudl es la relacion entre la
variable gestién de clientes y la dimensién alcance en La Factoria el TUMI E.I.R.L.
2022. Para ello se va a tomar en consideracién las investigaciones realizadas por
diferentes autores en razén a los antecedentes para a discusion.

Segun (Cueva Vega & Torres Llamosas, 2021) en su investigacion se
establecié una correlacion positiva moderada de nuestras variables gestion de
clientes y alcance con un coeficiente de 0.542.

La conclusion es que la hipétesis de una alta correlacion entre gestion de
clientes y alcance, con un coeficiente de 0,665, es una correlacion moderadamente
positiva con una significacion del 99%, y se rechaza la hipotesis.

La teoria que fundamenta éste resultado es la Teoria de la Publicidad.

Respecto al objetivo especifico 5: conocer cual es la relacién entre la
variable gestion de clientes y la dimension interacciones en La Factoria el TUMI
E.l.LR.L. 2022. Para ello s tomara en cuent las investgaciones relizads por diferentes
autore considerado n los anteceentes para | discusion.

Segun (Ballbn Manchego, 2021) en su investigacion se establecié una
correlacion positiva moderada de nuestras variables gestion de clientes y la

dimension interacciones con un coeficiente de 0,524.
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Con un coeficiente de 0,782 al 99% de significancia se concluye que la
relacion entre la gestion de clientes y las interacciones es alta, coincide, por lo que
se acepta la hipotesis.

La teoria que fundamenta éste resultado es la Teoria de la Publicidad.

Respecto al objetivo especifico 6: Objetivo 6 Comprender la relacion entre
las variables de gestion de clientes y la dimension de transformacion en La Factoria
el TUMI E.I.R.L. 2022. Para este propdsito, se consideraran los estudios de varios
autores en conexion con la discusion.

Segun (Ballbn Manchego, 2021), su estudio encontré una pequefia
correlacién positiva entre nuestra variable gestion de clientes y la dimension
conversion con un coeficiente de 0,664, que es una correlacion muy positiva.

Con un coeficiente de 0,794 al 99% de significancia se concluye que la
hipétesis de que relacion entre la gestion de clientes y las conversiones es alta,
coincide, por lo que se acepta la hipotesis.

La teoria que fundamenta éste resultado es la Teoria de la Comercializacion.

Respecto al objetivo general: El objetivo principal de este trabajo es
determinar la relacion entre el marketing de redes y la gestion de clientes de La
Factoria el TUMI E.l.LR.L. 2022. Para ello se tomara en cuenta las investigaciones
realizadas por diferentes autores considerado en los antecedentes para la

discusion.

Segin (D. Carranza & N. Avila, 2020) Un estudio sobre relaciones
moderadamente positivas mostré que los emprendedores que utilizan las redes
sociales para promocionar sus productos y servicios no siempre logran ventas
efectivas porque la relacién no es realmente alta debido a la mala integracion del

marketing. No se garantizan resultados éptimos.

Con una significancia del 99% se concluye que hay relacion entre el
marketing de redes y la gestion de clientes de un nivel de relacion positiva alta con
un 0,782 lo que nos indica que con un mejor nivel de marketing de redes,

tendriamos resultados proporcionales altos con respecto a la gestion de clientes.
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La teoria que fundamenta éste resultado es la Teoria de la Publicidad la cual
nos indica que la publicidad nos permite obtener beneficios comerciales con
respecto a la decision de consumo, por lo cual afirma la existencia de una relacion

entre el marketing de redes y la gestion de clientes.

24



VI. CONCLUSIONES

En coherencia a la informacion generada en la investigacion podemos concluir

que:

Respecto al objetivo especifico 1: La investigacion determiné la
relacion entre el marketing de redes vy la fidelizacién de la empresa EL TUMI
E.I.R.L. con una significancia de 0.000 igual al 99% y coeficiente de Pearson
(=0,862) tienen una relacién positiva alta. En consecuencia, se acepta la
hipotesis inicial. La relacion que tienen el marketing digital y fidelizacion en la
Factoria el TUMI EIRL, HUANCAYO. 2022 es de nivel alto.

Respecto al objetivo especifico 2: La investigacion determind la
relacion entre el marketing de redes y la eficacia de ventas de la empresa EL
TUMI E.I.LR.L. con una significancia de 0.000 igual al 99% y coeficiente de
Pearson (=0,912) tienen una relacién positiva muy alta. Por lo que, se acepta
la hipoétesis inicial. La relacion de marketing digital y eficacia de ventas en la
Factoria el TUMI EIRL, HUANCAYO. 2022 es de nivel alto.

Respecto al objetivo especifico 3: La investigacion determiné la
relacion entre el marketing de redes y la eficiencia de ventas de la empresa EL
TUMI E.ILR.L. con una significancia de 0.000 igual al 99% y coeficiente de
Pearson (=0,804) tienen una relacion positiva moderada. Por lo que, se acepta
la hipotesis inicial. La relacion que tiene el marketing digital y eficacia de ventas
dentro de la Factoria el TUMI EIRL, HUANCAYO. 2022 es de nivel alto.

Respecto al objetivo especifico 4: La investigacién nos dice que la
relacion entre la gestion de clientes y el alcance de clientes de la empresa EL
TUMI E.LLR.L. con una significancia de 0.000 igual al 99% y coeficiente de
Pearson (=0,665) tienen una relaciéon positiva moderada. Por lo que, se rechaza
la hipoétesis inicial. La relacion de gestion de clientes y alcance en la Factoria el
TUMI EIRL, HUANCAYO. 2022 es de nivel alto.
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Respecto al objetivo especifico 5: La investigacion determind la
relacion entre la gestion de clientes y las interacciones de la empresa EL TUMI
E.I.R.L. con una significancia de 0.000 igual al 99% y coeficiente de Pearson
(=0,782) tienen una relacion positiva moderada. Por lo que, se acepta la
hipotesis inicial. La relacion de gestion de clientes e interacciones en la Factoria
el TUMI EIRL, HUANCAYO. 2022 es de nivel alto.

Respecto al objetivo especifico 6: La investigacion determiné la
relacion entre la gestion de clientes y las conversiones de la empresa EL TUMI
E.l.LR.L. con una significancia de 0.000 igual al 99% y coeficiente de Pearson
(=0,794) tienen una relacién positiva alta. Por lo que, se acepta la hipotesis
inicial. La relacion de gestion de clientes y conversiones en la Factoria el TUMI
EIRL, HUANCAYO. 2022 es de nivel alto.

Respecto al objetivo general: La investigacion determind que la
relacion entre el marketing de redes y la gestion de clientes de la empresa EL
TUMI E.ILR.L. con una significancia de 0.000 igual al 99% y coeficiente de
Pearson (=0,782) tienen una relacion positiva alta. Por lo que, se acepta la
hipotesis inicial. Existe un nivel de relacion alta entre MARKETING DE REDES
Y GESTION DE CLIENTES, FACTORIA EL TUMI EIRL, HUANCAYO. 2022

26



Vil. RECOMENDACIONES

Primera recomendacién: Se sugiere que el personal encargado de las
redes sociales mantenga actualizadas las estrategias a utilizar de marketing de
redes y la gestion de clientes ya que tiene una aceptacion alta de clientes y

potenciales clientes.

Segundarecomendacidn: Se sugiere que el personal encargado de las
redes sociales mantenga actualizadas las estrategias de marketing de redes y
la fidelizacién ya que tiene una aceptacion alta de los clientes y potenciales

clientes.

Tercera recomendacién: Se sugiere al encargado de las redes
sociales, mantenga actualizadas las estrategias de marketing de redes y
eficacia de ventas enfocado a adquirir un producto y que en consecuencia se

adquieran otros adicionales por ofertas o promociones.

Cuarta recomendacion: Se sugiere al encargado de las redes sociales
mantenga actualizadas las estrategias de marketing de redes y eficiencia de
ventas ya que éste tiene un beneficio moderado que podria mejorar con una

mejor utilizacion de las redes sociales

Quinta recomendacion: Se recomienda al responsable de la red social
actualizar y mejorar continuamente la estrategia de gestién de clientes y la
cobertura de redes sociales para que mas personas puedan llegar a mas
personas porque tiene ciertas ventajas en la gestion de clientes.

Sexta recomendacion: Se sugiere al encargado de las redes sociales
la mantener actualizadas las estrategias de gestion de clientes y las
interacciones en las redes sociales mediante publicaciones mas llamativas que
inciten a los potenciales clientes a ingresar a las diversas redes sociales ya que

beneficia moderadamente en la gestion de clientes.

Séptima recomendacion: Se sugiere al encargado de las redes

sociales mantenga actualizadas las estrategias de gestién de clientes y las
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conversiones en las redes sociales para incentivar a los usuarios la compra o

reservacion de productos y servicios mediante las redes sociales.

Octava recomendacion: A los futuros tesistas se les recomienda
utilizar el instrumento y/o mejorarlo para investigar mas empresas en
Huancayo, de ese modo poder contrastar la relacion entre las variables de

investigacion de ésta tesis.

Novena recomendacion: A los futuros tesistas se les recomienda
realizar investigaciones a nivel experimental aplicativo, manipulando la variable
de marketing de redes y verificar el impacto sobre la gestidn de clientes, antes

y después de su implementacion.
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Apellidos y nombres del experto:

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

OBSERVACIONES

VARIABLES | DIMENSIONES | INDICADORES ITEM /PREGUNTA SUFICIENCIA | CLARIDAD | COHERENCIA | RELEVANCIA / SUGERENCIAS
) ¢Coémo calificaria el marketing de redes segun el alcance en
Trafico web - ! >
relacion a la gestion de clientes?
3]
c ) ¢Como calificaria el marketing de redes segun las impresiones en
] Impresiones - . -
k3 relacion a la gestion de clientes?
<
Funciones del | ¢Coémo calificaria el marketing de redes segun las impresiones en
Puesto relacion a la gestion de clientes?
NUmero de ¢Coémo calificaria el marketing de redes segun el numero de
» seguidores seguidores en relacion a la gestion de clientes?
[J]
ks
x Numero de “me | ¢Coémo calificaria el marketing de redes segin el nimero de me
[} gusta” gusta en relacion a la gestion de clientes?
©
o
E NUmero de ¢ Como calificaria el marketing de redes segun el nimero de clicks
g » clics en relacion a la gestién de clientes?
= Q
© c
= R . . I . . .
o Numero de ¢ Cémo calificaria el marketing de redes segun el nimero de
% Comentarios comentarios en relacion a la gestion de clientes?
9]
c
- Veces ¢Como calificaria el marketing de redes segun las veces
compartidas compartidas en relacién a la gestion de clientes?

Interacciones
por
computadora

¢ Como calificaria el marketing de redes segun las interacciones
por computadora en relacion a la gestion de clientes?

Interacciones
por celular

¢Como calificaria el marketing de redes segun las interacciones
por celular en relacién a la gestion de clientes?




Compras

¢ Coémo calificaria el marketing de redes segln las compras en
relacion a la gestion de clientes?

Conversiones

Porcentaje de

¢ Cémo calificaria el marketing de redes segun el porcentaje de

compras en o . - )
relacion al compras en relacion al trafico web en relacién a la gestiéon de
P clientes?
trafico web
Namero de . o . ’ . .
¢ Cémo calificaria el gestion de clientes segin el nimero de
compradores ) = )
h compradores ocasionales en relacion al marketing de redes?
c ocasionales
©
Q NUmero de . N . h . .
© ¢ Como calificaria el gestion de clientes segln el nimero de
N compradores L .
= compradores frecuentes en relacion al marketing de redes?
D frecuentes
S
L Porcentaje de . e . . . .
¢ Cémo calificaria el gestion de clientes segln el porcentaje de
compradores I L. i
- compradores fidelizados en relacién al marketing de redes?
) fidelizados
Q
= N de
umero . e . . .
@ " facturas ¢ Cémo calificaria el gestion de clientes segin el numero de
o 8 " facturas emitidas en relacién al marketing de redes?
c emitidas
Q )
© >
Numero de s . . . .
< (<3} ¢ Como calificaria el gestion de clientes segin el numero de ventas
hs °© ventas por por unidades en relacion al marketing de redes?
7 © unidades '
o} 1= -
I0) 8 Promedio de
= unidades ¢Cémo calificaria el gestion de clientes segtn el promedio de
w vendidas por unidades vendidas por factura en relacion al marketing de redes?
factura

Utilidad bruta

¢ Cémo calificaria el gestion de clientes segun la utilidad bruta en
relacién al marketing de redes?

Eficiencia de
ventas

Cantidad
promedio por
factura

¢ Como calificaria el gestion de clientes segun la cantidad
promedio por factura en relacién al marketing de redes?

MBA. William Ricardo Diaz Torres

MBA . Adolfo Simeén Carhuavilca

MBA. Vanessa Rosangelica Choque Rojas

Firma del
experto:

-
—

Firma
del
experto:

\Giness

DNI: 42184427

DNI: 41657376

DNI: 73064931




Anexo 05:
Confiabilidad del instrumento

Niveles de confiabilidad

Valores Mivel
0,53 a menos Confiabilidad Nula
0,54 a 0,59 Confiabilidad Baja
0,60 a 0,65 Confiable
0,66 a 0,71 Muy Confiable
0,72a099 Excelente Confiabilidad
1,0 Confiabilidad Perfecta

Fuente: Herrera (1998) como se cit6 en Martinez (2019)

Resumen del procesamiento de los casos

M %
Casos  Validos 24 100,0
Excluidos? 0 A
Total 24 100,0

a. Eliminacidn por lista hasada en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de [ de
Cronhach elementos

216 8

Luego de procesar los datos con el programa SPSS, la confiabilidad que se obtuvo fue de 0,816, lo que
quiere decir que el instrumento posee una Excelente Confiabilidad.



Anexo 06:
Shapiro Will Test

Pruehas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico ] Sig. Estadistico gl Sig.

GESTIOMN_DE_CLIEMTE "

g - - 047 24 200 62 24 481
INTERACCIOMES 104 24 ,EDDT 8349 24 52
COMYERSIOMNES 124 24 ,EDDT 839 24 RET
ALCAMCE 123 24 ,EDDT 853 24 318
FIDELIZACION 052 24 ,EDDT 885 24 68
MARKETING_DE_REDES 04 24 ,20[]' 8349 24 52
EFICIEMCIA_DE_VEMTA =

g - = 082 24 200 a7a 24 884
EFICACIA_DE_VEMTAS 172 24 63 947 24 ,228

* Este es un limite inferior de 1a significacion verdadera.
a. Correccion de |a significacian de Lilliefors

Con los datos de la prueba Shapiro Wilk (,481 ,152 ,154 ,319 ,968 ,152 ,884 ,229) todos mayores a 0,05
por lo que se asume que todas las variables tienen una distribucién normal, en consecuencia usamos la
prueba de correlacién r de Pearson.



Anexo 07:

Carta de aceptacion

FACTORIA

Undercoating

Av. Evitamiento N° 574 - Parque Industrial - EL TAMBO
® 251772 - HUANCAYO

Lunes 02 de mayo del 2022
Sefiores
Escuela de administracion
Universidad César Vallejo — Campus Los olivos

A través de la presente, yo Carridn Valentin Walter, identificado con D.N.I. N° 19918300,
representante de la empresa “Factoria lavado y engrase EL TUMI E.I.R.L.”, con el cargo de
Gerente, me dirijo a su representada a fin de dar a conocer que las siguientes personas:

Gomez Ollero Renzo Jesus
Paucar Cerron Mercedes
Estan autorizados para:

e Recogery emplear datos de nuestra empresa para la realizacion de su proyecto y
posteriormente tesis.
e Publicar el nombre de la empresa en la investigacion.

La presente carta es redactada para los fines pertinente a solicitud de los interesados.

Atentamente,

Atentamente,
CARRION VALENTIN WALTER
GERENTE



Anexo 09:

Resumen de las facturas mensuales emitidas

Titulo de la investigacién: “Marketing de redes y gestién de clientes, Factoria El Tumi E.I.R.L., Huancayo. 2022”".

Apellidos y nombres del investigador: Gomez Ollero Renzo Jesus y Mercedes Paucar Cerrén

Apellidos y nombres del experto:

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

OBSERVACIONES

VARIABLES | DIMENSIONES | INDICADORES ITEM /PREGUNTA SUFICIENCIA | CLARIDAD | COHERENCIA | RELEVANCIA / SUGERENCIAS
¢, Coémo calificaria el marketing de
Trafico web redes segun el alcance en 1 1 1 1
relacion a la gestién de clientes?
3 ¢Como calificaria el marketing de
S Impresiones redes segun las impresiones en 1 1 1 1
g relacion a la gestion de clientes?
. ¢Como calificaria el marketing de
Funciones del , ] X
redes segun las impresiones en 1 1 1 1
Puesto > - b
relacion a la gestion de clientes?
¢Como calificaria el marketing de
Ndmero de redes segun el numero de
N : . 1 1 1 1
seguidores seguidores en relacion a la
gestién de clientes?
¢Como calificaria el marketing de
2 Numero de “me redes segun el nimero de me
° y = c 1 1 1 1
2 gusta gusta en relacion a la gestion de
% clientes?
° ¢,Coémo calificaria el marketing de
= Numero de redes segun el namero de clicks 1 1 1 1
g clics en relacion a la gestion de
x » clientes?
g % ¢Como calificaria el marketing de
‘S Ndmero de redes segln el nimero de
3] . A . 1 1 1 1
IS Comentarios comentarios en relacién a la
g gestién de clientes?
= ¢,Coémo calificaria el marketing de
Veces redes segun las veces
N . P 1 1 1 1
compartidas compartidas en relacién a la
gestién de clientes?
Interacciones ¢ Coémo calificaria el marketing de
or redes segun las interacciones por 1 1 1 1
com ?Jtadora computadora en relacién a la
p gestién de clientes?
¢,Coémo calificaria el marketing de
Interacciones | redes segln las interacciones por 1 1 1 1

por celular

celular en relacién a la gestiéon de
clientes?




¢,Coémo calificaria el marketing de
@ Compras redes segun las compras en 1 1 1
< relacion a la gestion de clientes?
g Porcentaje de ¢Coémo callflparla el markepng de
= redes segun el porcentaje de
S compras en compras en relacion al trafico web 1 1 1
O relacion al . -
e en relacion a la gestion de
trafico web .
clientes?
. ¢,Coémo calificaria el gestion de
Ndmero de ) ) >
clientes segun el nimero de
compradores . 1 1 1
] compradores ocasionales en
ocasionales B : »
c relacion al marketing de redes?
h= . ¢Como calificaria el gestion de
] Numero de ) h h
g compradores clientes segun el nimero de 1 1 1
= compradores frecuentes en
[ frecuentes - :
k=) relacién al marketing de redes?
[ ” P -
Porcentaje de (,_Como callfllcarla el gestlo_n de
clientes segun el porcentaje de
compradores - 1 1 1
fidelizados compradores fidelizados en
relacion al marketing de redes?
» — Ta— -
o Numero de (,C_omo callflc:c\rla el gestion de
c clientes segun el numero de
K3 facturas = 9 1 1 1
5 @ o facturas emitidas en relacion al
@ emitidas )
o 2 marketing de redes?
° [4 ;,Como calificaria el gestion de
S > Numero de o b
© [] clientes segun el numero de
= © ventas por : ) 1 1 1
] P . ventas por unidades en relacion al
8 S unidades : 5
g marketing de redes?
“U% Promedio de ¢ Cémo calificaria el gestion de
unidades clientes segun el promedio de
N A X 1 1 1
vendidas por unidades vendidas por factura en
factura relacién al marketing de redes?
192}
g ¢,Coémo calificaria el gestion de
g Utilidad bruta clientes segun el utilidad bruta en 1 1 1
o relacion al marketing de redes?
©
< — P— -
g Cantidad cComo callflca,rla el gespon de
c . clientes segun el cantidad
K3} promedio por X » 1 1 1
ke factura promedio por factura en relacion
| al marketing de redes?
MBA. William Ricardo Diaz Torres MBA. Adolfo Simeon Mba . ADMINISTRACION EMPRESA
Carhuavilca
Firma del p dellzlrma Firma del
experto: =~ experto: experto:
— P )

DNI: 42184427

DNI: 41657376

DNI: 42184427




CRITERIO

DETALLE

CALIFICACION

SUFICIENCIA

CLARIDAD

COHERENCIA

RELEVANCIA

El item pertenece a la dimension y hasta para

obtener la medicion de esta

El item se comprende facilmente, es decir, su
sintactica y semantica son adecuadas.

El item tiene relacion légica con el indicador que

esta midiendo.

El item es esencial o importante, es decir, debe ser
incluido.

1: de acuerdo

0: en desacuerdo

1: de acuerdo

0: en desacuerdo

1: de acuerdo

0: en desacuerdo

1: de acuerdo

0: en desacuerdo

1.1. Apellidoy Nombre del Experto: Mg. Adolfo Simeo6n Carhuavilca
1.2. DNI del experto: 41657376

1.3. Especialidad del Experto: Magister en Gestion publica

INDICADORES DE CRITERIOS . ,
) . Deficiente Bajo Regular | Bueno | Muy bueno
EVALUACION DEL SOBRE LOS ITEMS DEL
INSTRUMENTO INSTRUMENTO 0-20 21-40 41-60 61-80 81-100
Estan formulado con lenguaje
1. CLARIDAD apropiado que facilita su 85
comprension
2 OBJETIVIDAD Estan expresados en conductas 90
observables, medibles
3. ACTUALIDAD Adecuado al alcance de ciencia y 90

tecnologia




4. ORGANIZACION

Existe una organizacion Légica 90
5. SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad 9
y calidad
Adecuado para valorar aspectos del
6. INTENCIONALIDAD sistema de evaluacién y desarrollos 90
de capacidades cognoscitivas
7. CONSISTENCIA Basados en aspectos teoricos - 90
cientificos de la tecnologia educativa
8. COHERENCIA Entre los indices, indicadores y las 9
dimensiones.
9. METODOLOGIA La estrategia responde al propoésito 90

del diagnostico

PROMEDIO DE VALORIZACION

89.44




Anexo 10:

Resumen de las facturas mensuales emitidas

{mprimir|

15/07/2022 Facturas Electronicas Emitidas del Periodo  01/01/2022 - 31/01/2022 16:35:27
Nro. CPE  Receptor !Tr:éclbme Eer:“clrs\lao:e xﬁ Zie i:{)ng(rko)bante
ooy 10153535057 - ARIAS DE FLORENCIO BLANCA JULIA /12500 31/01/2022
583; 3 20573891415 - MEGAPER'S CONTRATISTAS GENERALES S.A.C. $/150.00 31/01/2022
S 20568116560 - PISCICULA RUMIHUAST S.A. S/95.00  31/01/2022
SU9a” 20606333227 - ORO NEGRO COMPAR A MINERA SOCTEDAD ANONIMA CERRADA S/150.00 31/01/2022
583; e 10765641603 - VICENTE RUIZ JOSE ARMANDO $/150.00 31/01/2022
Soon " 20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL S/150.00 31/01/2022
B~ 10076413369 - AGUIRRE MUNGI HECTOR MARIO /25100 20/01/2022
;3801 20402554861 - TRANSPORTES PAOLA EIRL 5/195.00 29/01/2022
EODL- 20467070336 - TRANGPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSAGILIDAD siospus 29jbiiaez
538031 ‘ 20444978750 - EMPRESA BUS PERU SAC. 5/150.00 29/01/2022
;83§ 20145549711 - ONASA S.R.LTDA. $/195.00 29/01/2022
SO0~ 20145549711 - ONASA SIRLTDA. S/GED0! SO
533; 2 20568572069 - EMPRESA COMUNAL HATUNA AN PUEBLO LIBRE $/150.00 28/01/2022
;gg: " 20450424734 - ALABAMA S.A. S/375.00 28/01/2022
Soo1” 20568388641 - COMUNIDAD CAMPESINA CCOCHACCASA S/150.00 28/01/2022
53.?; ¥ 20600188829 - JOMA KUSKA E.I.R.L. $/150.00 28/01/2022
S~ 20504546064 - PROLIM DISTRIBUIDORES SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - PROLIM SAC. S5/85.00  28/01/2022
S~ 20605665269 - VELIMAQ VEHICULOS Y MAQUINARIAS SOCIEDAD ANA - NIMA CERRADA S/125.00 28/01/2022
B~ 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA S5/85.00  28/01/2022
B~ 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 5/85.00  28/01/2022
001 - 20486279436 - ESTACION DE SERVICIOS SEOR DE OROPESA SOCIEDAD COMERCIAL DE 15000 27/01/2022
B~ 20601803241 - PRODUCTOS AVICOLAS LA FAMILIA ELRL. 5/195.00 27/01/2022
B~ 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 5/85.00  27/01/2022
001 - 20120298888 - FRANCD MORALES SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA - FRAMOR /13500 27/01/2022
" 20603571429 - FIZAR CARGO PERU ELR.L. 5/125.00 27/01/2022
™ 20444978750 - EMPRESA BUS PERU SAC. 5/150.00 27/01/2022
L 20606992212 - TRANSPORTES & CARGO EXPRESS JULIO CESAR ELR.L. S/85.00  26/01/2022
S~ 20601139261 - INVERSIONES NORMITAS ELR.L. 5/150.00 26/01/2022
S 20508025310 - DISTRIBUIDORA ARBECO SA.C S/85.00  26/01/2022
S 20508025310 - DISTRIBUIDORA ARBECO SAC S0  Boins
sgg; £ 344?;2;2335 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD 5/95.00 26/01/2022
E00L - 20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD S —
Sox. " 20568577702 - GRUPO DAVILA SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 5/195.00 25/01/2022
So0s 20569033137 - CASTILLO DEL VALLE ELRL 5/280.00 25/01/2022
20444827204 - SAN JUAN INVERSIONES COMERCIALES Y SERVICIOS MULTIPLES SR.L. S/150.00 24/01/2022
B0~ 20487241084 - LINTUR SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - LINTUR S.A.C. 5/290.00 24/01/2022
532; a 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA S$/150.00 24/01/2022
S 20145549711 - ONASA SR.LTDA. S/195.00 24/01/2022
E001- 20515427971 - TRANSPORTES Y SERVICIOS PEDRO EIRL 5/650.00 22/01/2022




2059

E001 -
2058

E001 -
2057

EO001 -
2056

E001 -
2055

E001 -
2054

EO001 -
2053

E001 -
2052

E001 -
2051

E001 -
2050

E001 -
2049

EO001 -
2048

E001 -
2047

E001 -
2046

E001 -
2045

EO001 -
2044

E001 -
2043

E001 -
2042

E001 -
2041

E001 -
2040

EO001 -
2039

EO01 -
2038

E001 -
2037

E001 -
2036

EO001 -
2035

E001 -
2034

EO001 -
2033

E001 -
2032

E001 -
2031

E001 -
2030

E001 -
2029

EO001 -
2028

EO001 -
2027

EO001 -
2026

E001 -
2025

E001 -
2024

E001 -
2023

E001 -
2022

EO001 -
2021

E001 -
2020

E001 -
2019

E001 -
2018

E001 -

20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL

20604736375 - RM CARGO1 E.IR.L.

20443670921 - CORPORA LA REGIONAL S.R.L.

20606701595 - MULTISERVICIOS VANIZAM S.A.C.

20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL

20601803241 - PRODUCTOS AVICOLAS LA FAMILIA E.IR.L.

10237096601 - CARHUAPOMA ALIAGA VICENTE

20281207297 - COMUNIDAD CAMPESINA DE CANCHAYLLO

20281207297 - COMUNIDAD CAMPESINA DE CANCHAYLLO

20604040818 - RICHARD LEDESMA CORPORATION SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

20601809878 - INDUVALLE S.R.L.

10435437368 - AVILES AVILA CHRISTIAN ENRIQUEZ

10447262831 - ZAPATERO MAYTA JORGE NESTOR

20568980183 - SERVICIOS GAMEL S.A.C.

20601385300 - DOM CARGO EXPRESS S.A.C.

20444978750 - EMPRESA BUS PERU SAC.

20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL

10153535057 - ARIAS DE FLORENCIO BLANCA JULIA

20129604175 - LOPESA INDUSTRIAL SA.

10435437368 - AVILES AVILA CHRISTIAN ENRIQUEZ

20516109549 - INVERSIONES DEL VALLE E.IR.L.

20604427836 - INVERSIONES Y DISTRIBUCIONES SAN JOSE EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20443435680 - COMPANIA ENVASADORA EXACTO GAS EIRL

20604427836 - INVERSIONES Y DISTRIBUCIONES SAN JOSE EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20604427836 - INVERSIONES Y DISTRIBUCIONES SAN JOSE EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20603571429 - FIZAR CARGO PERU E.LR.L.

20487260119 - CORPORACION MARRACHE S.A.C.

20487260119 - CORPORACION MARRACHE S.A.C.

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20601714214 - EMPRESA DE TRANSPORTES RIMAC NACIONAL S.R.L.

20443670921 - CORPORA LA REGIONAL S.R.L.

20605563776 - TRANSPORTES DE CARGA SEA  OR DE HUANCA EMPRESA INDIVIDUAL DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20600440412 - ENTERPRISE GOAL S.R.L.

20607103969 - LOGISTICA GALACERO SOCIEDAD ANONIMA

20551244696 - EMPRESA DE TRANSPORTES ELEAZAR SA.C.

10408894196 - PITUY CAPCHA MIGUEL HONORIO

5/150.00

5/125.00

5/125.00

5/195.00

5/150.00

5/120.00

/110.00

5/675.00

5/95.00

5/150.00

5/235.00

5/585.00

5/495.00

5/95.00

5/150.00

5/150.00

5/150.00

5/150.00

5/195.00

5/780.00

$/110.00

5/45.00

5/195.00

5/35.00

5/150.00

5/95.00

5/95.00

5/815.00

5/150.00

5/95.00

5/95.00

5/95.00

5/95.00

5/150.00

5/480.00

5/125.00

5/95.00

5/95.00

5/85.00

5/175.00

5/175.00

5/160.00

22/01/2022

22/01/2022

22/01/2022

22/01/2022

22/01/2022

21/01/2022

21/01/2022

21/01/2022

21/01/2022

21/01/2022

21/01/2022

21/01/2022

20/01/2022

20/01/2022

20/01/2022

20/01/2022

19/01/2022

19/01/2022

19/01/2022

19/01/2022

19/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

18/01/2022

17/01/2022

17/01/2022

17/01/2022

17/01/2022

17/01/2022

17/01/2022

15/01/2022

15/01/2022




15/07/2022 Facturas Electrénicas Emitidas del Periodo  01/02/2022 - 28/02/2022 16:33:53

Nro. CPE  Receptor Importe  Fecha de Fechade Comprobante

Total Emision Rechazo Anulado
sgao; 3 20607849600 - TRANSPORTE Y LOGISTICA AUJAPUCLLA S.AC. S/175.00  28/02/2022
52030; 3 10200870021 - MERCADO BUENDIA YELI ROCIO 5/65.00 28/02/2022

E001- 20486279436 - ESTACION DE SERVICIOS SEA+OR DE OROPESA SOCIEDAD COMERCIAL DE

2231 RESPONSABILIDAD LI MITADA 5/150.00  28/02/2022

5‘2)33 " 20145549711 - ONASA S.R.LTDA. S$/195.00  28/02/2022
B~ 20145549711 - ONASA SR.LTDA 5/195.00  28/02/2022
E001 " 20602508545 - EXPRESO J6F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA S/85.00  28/02/2022
ggg; 2 20444978750 - EMPRESA BUS PERU SAC. 5/150.00 28/02/2022
E001" 20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL /150,00  28/02/2022
L~ 20573891415 - MEGAPER'S CONTRATISTAS GENERALES SA.C. /150,00  26/02/2022
B 20145549711 - ONASA SR.TDA 5/195.00  26/02/2022
52020; v 10200362735 - ROMAN CERRON RAFAEL FERNANDO S/175.00 26/02/2022
52020; A 20444911922 - ROMERO HNOS REPRESENTACIONES GRLES EIRL S/150.00  26/02/2022
EO0L" 20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL S/150.00  26/02/2022
gggé 3 20568647417 - ESTACIA N DE SERVICIOS PETROX SAN SEBASTIA N SOCIEDAD ANA NIMA CERRADA S/195.00 25/02/2022
ggf; 3 20443435680 - COMPANIA ENVASADORA EXACTO GAS EIRL 5/195.00  25/02/2022
B001 - 20508025310 - DISTRIBUIDORA ARBECO SA.C /8500 25/02/2022
B~ 20601385300 - DOM CARGO EXPRESS SA.C. 5/175.00  25/02/2022
S 10463447433 - MEZA SALOME CRISTHIAN LINCOL 5/95.00  25/02/2022
52010; 2 20601385300 - DOM CARGO EXPRESS S.A.C. S/175.00 25/02/2022
E001 - 20541501216 - TRANSPORTES MEGA FAST SR.L. S/150.00  24/02/2022
53‘1}; 2 10198147821 - MACHA ROJAS JOSE $/220.00 24/02/2022
gg‘i)é v 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 5/85.00 24/02/2022
E00L~ 20443435680 - COMPANIA ENVASADORA EXACTO GAS EIRL S/125.00  24/02/2022
520?3 - 10208947881 - GUADALUPE GARCIA EDOSIO S/75.00 24/02/2022
B~ 20228700178 - TRANSPORTES SANTA ANA E R L 5/150.00  24/02/2022

EO001 - 20485886975 - EMPRESA DE TRANSPORTES IMPERIO TOURS SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD
2208 LIMITADA

E001 -

S/75.00  24/02/2022

BO0L- 20604299064 - HDM SR.L S/150.00  23/02/2022
DL~ 20600941616 - TRANSPORTES ENRRIQUE SALVATIERRA S.R L. /15000  23/02/2022
ggg; 3 20600500881 - ESTACION DE SERVICIOS Y GASOCENTRO ANGULO S.A.C. S/15.00 23/02/2022
E00L " 20600500881 - ESTACION DE SERVICIOS Y GASOCENTRO ANGULO SA.C. S/195.00  23/02/2022
SoOa 20444978750 - EMPRESA BUS PERU SAC. S/S600 23/0/3022
ggg; 3 20524328390 - CONSORCIO ARBECO S.A.C. 5/85.00 22/02/2022
5203} 2 20402528941 - CONSORCIO MASTER SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - CONSORCIO MASTER S.A.C. 5/60.00 22/02/2022
52033 r 20516109549 - INVERSIONES DEL VALLE E.I.R.L. S$/110.00  22/02/2022
EO01~ 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA S/150.00  22/02/2022
g'i)g; - 20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL S$/125.00 21/02/2022
" 20443670921 - CORPORA LA REGIONAL SR.L. 5/460.00  21/02/2022
E00L~ 20225064980 - COVEPA CONTRATISTAS GENERALES SRL 5/75.00  21/02/2022

E001- 20443670921 - CORPORA LA REGIONAL S.R.L. 5/460.00  21/02/2022
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20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

20601608694 - TURISMO INTERNACIONAL CIAL HNOS S.R.L.

20600440412 - ENTERPRISE GOAL S.R.L.

10435437368 - AVILES AVILA CHRISTIAN ENRIQUEZ

20601714214 - EMPRESA DE TRANSPORTES RIMAC NACIONAL S.R.L.

20568984090 - TRANSPORTES ONOFRE S.R.L.

20145549711 - ONASA S.R.LTDA.

20600440412 - ENTERPRISE GOAL S.R.L.

20537464543 - DESARROLLO VIAL DE LOS ANDES S.A.C.

20486244489 - CCENTE GASPAR CONTRATISTAS SAC

10435437368 - AVILES AVILA CHRISTIAN ENRIQUEZ

20600440412 - ENTERPRISE GOAL S.R.L.

20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

20145549711 - ONASA S.R.LTDA.

20129646099 - ELECTROCENTRO S.A.

20516109549 - INVERSIONES DEL VALLE E.I.

L

20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

10432960272 - GRANADOS AVELLANEDA SOLEDAD CONSUELA

10157213151 - GONZALES FUENTES RIVERA NIEVES MARGARITA

20604424942 - GRUPO JUNIN Y CONSTRUCTORA ABC SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - GRUPO JUNIN Y

CONSTRUCTORA ABCS.A.C.

20443435680 - COMPANIA ENVASADORA EXACTO GAS EIRL

10153535057 - ARIAS DE FLORENCIO BLANCA JULIA

20603748281 - EXPRESO TURISMO SR. DE ATACO S.A.C.

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

20555096381 - REPRESENTACIONES RODUL S.A.C.

20602817238 - GUILLERMO CISNEROS S.A.C.

20541587935 - RED NEGOCIOS Y LOGISTICA E.I.R.L.

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

20443435680 - COMPANIA ENVASADORA EXACTO GAS EIRL

20146524771 - EMP.DE TRANSP SANTA ROSA EIRL

20605177426 - EMPRESA DE TRANSPORTES INTERNACIONAL ECO S.R.L. - INTERNACIONAL ECO SR.L.

20281361296 - EMPRESA CONSTRUCTORA GRA.P.H. S.R.LTDA.

20401900587 - CEMENTO Y MATERIALES DE CONSTRUCCION SRL

10199620822 - LINDO LOPEZ CIRIACO CAMILO

20516109549 - INVERSIONES DEL VALLE EI.R.L.

20516109549 - INVERSIONES DEL VALLE EL.R.L.

20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

20568137991 - INVERSIONES LOS HALCONES E.I.R.L.

20568824726 - MULTISERVICIOS Y TRANSPORTES LIZ E.IR.L.

20568358229 - EMPRESA DE TRANSPORTES SALMITA JYA S.R.L.

20600440412 - ENTERPRISE GOAL S.R.L.
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15/07/2022 Facturas Electronicas Emitidas del Periodo  01/04/2022 - 30/04/2022 16:27:16
Nro. CPE Receptor Inpore  Fechade  Fechade  Comprobante
" 20568388641 - COMUNIDAD CAMPESINA CCOCHACCASA /230,00 30/04/2022
001 20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA TNOIVIDUAL OE RESPONSABILIDAD 1500 30/04/2022
s;“o); B 20601588928 - GLOBAL SERVICES K & L SOCIEDAD ANONIMA CERRADA S$/250.00 30/04/2022
En ™ 20601588928 - GLOBAL SERVICES K & L SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 5/290.00  30/04/2022
O 20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL 5/150.00  30/04/2022
E00L1 " 20505365217 - EMPRESA DE TRANSPORTES Y TURISMO RARAZ SAC 5/150.00  30/04/2022
5;'3; "~ 20486280876 - SMART INGENIEROS SAC S/145.00  29/04/2022
E001" 10452189955 - LEDESMA FERNANDEZ RICHARD /15000 20/04/2022
ggg; " 20443435680 - COMPANIA ENVASADORA EXACTO GAS EIRL S/195.00  29/04/2022
ggg; 20227601818 - REPRESENTACIONES GENERALES ARANA EIRLTDA 5/150.00  28/04/2022
53311 " 20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL 5/95.00  28/04/2022
S~ 20602053394 - ALMACENES & DISTRIBUCIONES DEL CENTRO SOCIEDAD ANONIMA CERRADA /12500  28/04/2022
Sfoa " 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 5/95.00  28/04/2022
L 20568567499 - INVERSIONES LOPEZ & ESPINOZA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 5/150.00  27/04/2022
Se0 20145549711 ONASA SR.TDA /12500 27/04/2022
oL 20145549711 - ONASA SR.ATDA S/167.00  27/04/2022
;03; > %m?;% T:Gm% .:‘E)l:v;i Eunmm SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA- 5/1,065.00 27/04/2022
™ 20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL /15000 27/04/2022
o0y 20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL 5/150.00  27/04/2022
Sfoa” 20568577702 - GRUPO DAVILA SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA S/150.00  27/04/2022
SooL” 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 5/95.00  27/04/2022
5233 « 20281207297 - COMUNIDAD CAMPESINA DE CANCHAYLLO S/125.00  26/04/2022
" 10153535057 - ARIAS DE FLORENCIO BLANCA JULIA /12500  26/04/2022
B0~ 20601714214 - EMPRESA DE TRANSPORTES RIMAC NACIONAL SR.L. /15000 26/04/2022
s - COMPANIA ORA EXACTO GAS EIRL 5/195.00  26/04/2022
gggé " 20568641991 - INVERSIONES GRUPO PERKAM S.A.C. - INGRUPER S.A.C. /12500  26/04/2022
0L 20146524771 - EMP.DE TRANSP SANTA ROSA EIRL 5/195.00  26/04/2022
Eos 20601633737 - TRANSNET AAAG HNOS SAC. /14500  25/04/2022
ggg; " 20600440412 - ENTERPRISE GOAL S.RL. /12500  25/04/2022
10452189955 - LEDESMA FERNANDEZ RICHARD 5/175.00  25/04/2022
;‘:} " 10452189955 - LEDESMA FERNANDEZ RICHARD S/150.00  25/04/2022
ooy~ 10200998915 - DE LA TORRE BUSTAMANTE JAIME /15000 25/04/2022
EOO1- 20487070335 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD 505,00 25/04/2022
S 20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 5/195.00  25/04/2022
20601714214 - EMPRESA DE TRANSPORTES RIMAC NACIONAL SR.L. /15000 23/04/2022
% 20524328390 - CONSORCIO ARBECO S.AC. S/85.00  23/04/2022
O 20606763744 - INTERNACIONAL EXPRESO SAN CRISTOBAL SR.L S/150.00  23/04/2022
Sevs” 20401931202 - EMPRESA DE SERV.MULTIPLES CAMINO SA.C. 5/150.00  23/04/2022
E001- 20443435680 - COMPANIA ENVASADORA EXACTO GAS EIRL S/85.00  23/04/2022
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20568789807 - INCORBRA EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

20606763744 - INTERNACIONAL EXPRESO SAN CRISTOBAL S.R.L

20600941616 - TRANSPORTES ENRRIQUE SALVATIERRAS.R.L.

20568116560 - PISCICULA RUMIHUASI S.A.C.

20601787963 - INVERSIONES CHOLO S.A.C.

20516109549 - INVERSIONES DEL VALLE E.LR.L.

20228700178 - TRANSPORTES SANTA ANAEIR L

20485866273 - INDUSTRIAS Y REPRES MULTITECNIA M&A SRL

10452189955 - LEDESMA FERNANDEZ RICHARD

20145549711 - ONASA S.R.LTDA.

20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

20451547420 - CORAL MIX SOCIEDAD ANONIMA CERRADA CORAL MIX S.A.C.

20600440412 - ENTERPRISE GOAL S.R.L.

20524328390 - CONSORCIO ARBECO S.A.C.

10447262831 - ZAPATERO MAYTA JORGE NESTOR

20444978750 - EMPRESA BUS PERU SAC.

20444978750 - EMPRESA BUS PERU SAC.

20216249934 - EMP TRANSP EXP NAC CERRO PASCO SRL

20145549711 - ONASA S.R.LTDA.

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20487260119 - CORPORACION MARRACHE S.A.C.

20393065495 - INTERNATIONAL OIL COMPANY OF THE PERU S.A.C

20524328390 - CONSORCIO ARBECO S.A.C.

20487260119 - CORPORACION MARRACHE S.A.C.

20401900587 - CEMENTO Y MATERIALES DE CONSTRUCCION SRL

20487070336 - TRANSPORTES & SERVICIOS HUAMAN EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

20603229127 - PROYECTOS E INVERSIONES ILLARIY S.R.L.

20601714214 - EMPRESA DE TRANSPORTES RIMAC NACIONAL S.R.L.

20600613139 - ETJORADRANT EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA - ETJORADRANT

E.LR.L.

20600613139 - ETJORADRANT EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA - ETJORADRANT

E.LR.L.

20568137991 - INVERSIONES LOS HALCONES E.LR.L.

20607328456 - MOVESERVI GROUPS SOCIEDAD ANA  NIMA CERRADA

20602053394 - ALMACENES & DISTRIBUCIONES DEL CENTRO SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

20602508545 - EXPRESO J&F SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

20444978750 - EMPRESA BUS PERU SAC.

20443670921 - CORPORA LA REGIONAL S.R.L.

20486575671 - TRANSPORTES P.M.CSA.C.

20601385300 - DOM CARGO EXPRESS S.A.C.

20600557174 - TRANSPORTES JULIANCITOA 'S EN GENERAL E.L.R.L.

20401900587 - CEMENTO Y MATERIALES DE CONSTRUCCION SRL

20402455536 - DISTRIBUIDORA D.R. MARRACHE SAC

20129646099 - ELECTROCENTRO S.A.
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Como buscan tu empresa los clientes @

1 trimestre «

Directas
Personas que encuentran tu Perfil de Negocio

cuando buscan el nombre o la direccién de tu

empresa
Descubrimiento
Todas las busquedas Personas que encuentran tu Perfil de Negocio
cuando buscan una categoria, un producto o un
3,627 servicio

Por marca
Los clientes que encuentran tu ficha cuando

buscan una marca relacionada con tu empresa

Producto de Google donde los clientes ven tu empresa @

Los servicios de Google que los clientes utilizan para encontrar tu empresa

1 trimestre

Total de vistas: 7.92 K

240 W Fichaenla Busqueda
536
180 W Fichaen Maps
7.3BK
120
60
0 T T T

T jul 1 ago 1 sept



Acciones de los clientes ®
Las acciones mas comunes que realizan los clientes en tu ficha

1 trimestre «

Total de acciones: 18

: W () Visitar tusitio web
0
15 T .
[ ] 0 Solicitar indicaciones para
llegar
14
1 [ | !‘ Llamar a tu empresa
4
0.5
0 T T T
1 jul 1 ago 1 sept
Vistas de las fotos @
La cantidad de veces que se vieron las fotos de tu empresa en comparacién con las fotos de otras empresas
Todas las fotos w 1trimestre
&0 W Tuempresa
209K
60
W Empresas como la tuya
831
40
20
0 T T T
1 jul 1ago 1 sept

Tus fotos reciben un 151% mas de vistas que las de empresas similares. Publicar mas fotos para mantenerme
un paso adelante
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