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Resumen

La presente investigacion tuvo como objetivo general analizar la relacion de
las redes sociales y las redes de mercadeo en su influencia en las empresas multi
level marketing, Puno 2022. Esta investigacion metodoldgicamente se basa en el
estudio de tipo basica — correlacional, de disefio no experimental; donde se obtuvo
la muestra de 90 consultores de empresas multi level marketing de estado activo
en los meses de marzo y abril del 2022; estas empresas son: Hnd, Fuxion, Teoma,
Jeunesse y Organo gold; se utilizé como instrumento de recoleccién de datos una
encueta de escala de tipo Likert, esto fue validado por el juicio de 3 expertos y cuya
fiabilidad resulto en 0.885 en el coeficiente de Alfa de Cronbach. El objetivo general
tuvo como resultado un coeficiente de Spearman de 0.527; esto nos indica una
correlacion positiva de un nivel moderado entre redes sociales y redes de
mercadeo. Esto da a entender que todo consultor debe tener conocimientos en
manejo de redes sociales ya que es una herramienta indispensable para la venta

de productos y servicios, como también la prospeccion de nuevos socios.

Palabras clave: Redes Sociales, redes de mercadeo, multi level marketing.
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Abstract

The general objective of this research was to analyze the relationship
between social networks and marketing networks in their influence on multilevel
marketing companies, Puno 2022. Methodologically, this research is based on a
basic-correlational study, with a non-experimental design; where the sample of 90
consultants from multi-level marketing companies with active status in the months
of March and April 2022 was obtained; These companies are: Hnd, Fuxion, Teoma,
Jeunesse and Organo gold; A Likert-type scale survey was used as a data collection
instrument, this was validated by the judgment of 3 experts and whose reliability
resulted in 0.885 in the Cronbach's Alpha coefficient. The general objective resulted
in a Spearman coefficient of 0.527; this indicates a positive correlation of a moderate
level between social networks and marketing networks. This implies that every
consultant must have knowledge in managing social networks since it is an essential

tool for the sale of products and services, as well as the prospecting of new partners.

Keywords: Social Networks, marketing networks, multilevel marketing.
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I. INTRODUCCION

La situacion problematica de la presente investigacion se centra en el nivel
de uso de las redes sociales, haciendo el buen o mal uso de las herramientas de
comunicacién y prospeccion que nos entrega estas plataformas; los niveles de
liderazgo, motivacion y compromiso influyen en el comportamiento que tiene cada

uno de los consultores de redes de mercadeo en la ciudad de Puno 2022.

En el mundo de los negocios, muchas empresas grandes enfocadas a la
venta de productos y servicios optaron por adaptarse al medio publicitario mas
antiguo en la humanidad, que se llama la publicidad boca a boca o también llamado
Word of mouth (Donthu, et al. 2021). Este medio publicitario se resume en que una
persona le recomienda un servicio o producto a otra persona, y asi recibe una
recompensa por parte de la empresa que representa; esta modalidad de negocio

se le denomina Redes de mercadeo, también llamado multi level marketing (Mim).

En la nueva economia segun Worre (2013) “Los corporativos pueden brindar
todo el apoyo y pagar a todos los distribuidores simplemente en base a su

desempenio al promover sus productos” (Pag. 20).

Segun Kiyosaki (2017) describe que los negocios tradicionales limitan su
produccion de ventas porque los clientes se limitan en ir a un local a buscar algun
servicio y/o producto que necesitan, en la actualidad la publicidad es instantanea
por plataformas, redes sociales y correos electros electronicos. Se ofrecen servicios
de envio a domicilio; y otros como la negociacion (pp. 58-61).

En la realidad tecnoldgica que vivimos hoy en dia podemos interactuar con
millones de personas de muchos paises mediante internet, en especial mediante
redes sociales y centros de mensajeria instantanea. Segun el INEI (2021) “El primer
trimestre del 2021, el 94,0% de los hogares en el pais, al menos un miembro tiene
teléfono celular”; esto nos hace entender que gran parte del pais puede acceder a
centros de informacion y mensajeria mediante redes sociales, con esto los
consultores de Redes de mercadeo pueden desarrollar su negocio de prospeccion
y recomendacion de productos y servicios con mucha mas facilidad en el ambito

local, nacional e internacional.



Este tipo de negocio se relaciona con las redes sociales, siendo un buen
instrumento de trabajo para los consultores de redes de mercadeo. Como expresoé
Merodio (2010) “A la hora de iniciar nuestro emprendimiento es importante que
nuestro negocio impacte en redes sociales, se debe hacer de manera eficaz, es
imprescindible tener estrategias definidas que nos impulse a seguir una linea
trazada y no nos volvamos locos dando giros que nos haran perder mucho tiempo
y dinero” (P&g. 8). A esa razon va la pregunta general: ¢Cual es la relacion entre
las redes sociales y las redes de mercadeo en las empresas de multi level
marketing, Puno 20227, de manera especifica se planted las siguientes
interrogantes: (a) ¢,Cual es la relacion entre las redes sociales y los consultores en
las empresas de multi level marketing, Puno 2022? (b) ¢ Cual es la relacion entre
las redes sociales y los productos y servicios en las empresas de multi level
marketing, Puno 20227?.

La presente investigacion se justifica a razén que, existe la necesidad de
investigar los factores que influyen en el desarrollo de redes de mercadeo como
instrumento de trabajo para los consultores de redes de mercadeo en Puno 2022;
enfocandonos directamente a las redes sociales que hoy en dia la mayoria de la
poblacién mundial utiliza. Segun Castafio y Jurado (2016) el marketing tradicional
a se volvio un tema del pasado ya que los resultados de las ventas que tiene cada
negociante son incrementadas con el nuevo marketing digital, incrementa la
relacion entre el cliente y el vendedor, intenta ofrecer un servicio o producto
personalizado a sus intereses y necesidades, el cliente y el vendedor se posicionan
en el mismo nivel de relacion, publicidad personalizada de acuerdo a las
necesidades del cliente, los resultados se miden rapidamente gracias a las

estadisticas (pp. 17-20).

El objetivo general es de: Analizar la relacion de las redes sociales y las
redes de mercadeo en su influencia en las empresas multi level marketing, Puno
2022 y los objetivos especificos son los siguientes: (a) Determinar cual es la
relacién entre las redes sociales y los consultores en las empresas de multi level
marketing, Puno 2022 (b) Determinar cudl es la relacion entre las redes sociales y

los productos y servicios en las empresas de multi level marketing, Puno 2022.



Asi mismo, se puede establecer la siguiente hipétesis: Las redes sociales y
las redes de mercadeo se relacionan influyendo en el desempefio de los
consultores de empresas multi level marketing, Puno 2022, y como hipoétesis
especificas: (a) Se determina que las redes sociales causan un gran impacto en el
desarrollo de negocio en los consultores de empresas multi level marketing, Puno
2022. (b) Se determina que las redes sociales son potencialmente efectivas en la
recomendacion de productos y servicios en las empresas de multi level marketing,
Puno 2022.



Il. MARCO TEORICO

De acuerdo a la busqueda y analisis de las diversas investigaciones que se
llevaron a cabo en &mbito internacional y nacional, que tiene relacion con el

presente tema de investigacion, se detalla a continuacion:

Blanco Ruiz (2021) En su articulo llamado “El marketing a través de las redes
sociales” que va directamente relacionado con la variable redes sociales; expone
gue en el siglo XXI se ha definido una nueva era en la comunicacion. El internet
marco histéricamente una revolucion en la sociedad, cambio la forma de
relacionarnos con nuestro entorno y demdas entornos sociales, se volvid un
elemento fundamental en nuestras vidas. Las redes sociales marco una nueva
segunda era digital. Las marcas han tomado influencia en el poder comunicativo en
redes. Las empresas encontraron una nueva forma de hacer publicidad de la mano
de “influencers”. Por lo expuesto, se determina que hoy en dia cualquier persona
con un dispositivo movil puede relacionarse con miles de personas y vender

servicios y productos por medio de redes sociales.

Castillo-Abdul, et al. (2022) en su articulo llamado “Promocion de la
participacién en las redes sociales a través de la comunicacion de contenido de
marca: un estudio de marcas de moda en Instagram” involucrada con el indicador
comunicacién; Nos relatan la investigacion donde los resultados muestran qué tipo
de contenido es mas productivo en la biografia de la red social de Instagram,
ayudando a la difusion de la firma, ya que provoca mas reacciones de los
seguidores al utilizar contenido de marca relacionado con la responsabilidad
social. También cabe destacar la amplitud de las interacciones que muestra el
branded content dentro de la marca, cuya influencia no se detecta en los promedios
sino en el alcance. Las conclusiones del estudio permiten afirmar que el branded
content impacta directamente en la reputaciéon de marca, generando engagement
positivo en todos los casos analizados. ElI estudio contribuye a una mejor

comprension del efecto del contenido de marca en los consumidores.

Aichner, et al. (2021) en su articulo llamado “Veinticinco afios de redes
sociales: una revision de las aplicaciones y definiciones de las redes sociales de
1994 a 2019” con relacion a la dimension contactos nos profundiza la evolucién de

las redes sociales (RS) en los negocios; tienen un impacto considerable en el



acercamiento a los clientes y viceversa. Ademas, RS utiliza como un medio para
comprender e informar a los clientes se ha vuelto imperativo para que las empresas
sigan siendo competitivas. Los proveedores de RS han creado posibilidades para
que las empresas mejoren sus operaciones internas y se comuniquen de nuevas
formas con los clientes, otras empresas y proveedores. Este boca a boca
electronico creado en las comunidades RS apoya al consumidor al tomar una
decisién de compra. Esta sugerencia es importante dado que los clientes estan mas
interesados en las recomendaciones de otros usuarios y en el boca a boca que en

la informacion del producto creada por el proveedor.

Nadlifatin, et al. (2022) En su articulo llamado “Enfoque empresarial en linea
basado en las redes sociales en la generacion del milenio: una medida de la
intencion de busqueda de empleo en varios niveles marketing” relacionado a
nuestra dimensién importancia nos habla que el multi level marketing (MLM) es una
forma alternativa de negocio que puede minimizar los costos fijos y optimizar el
negocio oportunidades con el creciente nimero de empresas que aplican técnicas
de MLM, mas distribuidores o comerciantes los socios invitan a otras personas a
convertirse en miembros para expandir la red de clientes y el mercado. Este
reclutamiento proceso generara utilidades para la empresay socios comerciales en
forma de incentivos o bonificaciones. De una oferta de trabajo perspectiva, las
empresas de MLM pueden contribuir a abrir mayores oportunidades de empleo para
muchas personas. Esta generacion es implicitamente se sabe que tienen mas
experiencia en tecnologia que la generacion anterior, por lo que a menudo

interactlan con las redes sociales y muchas plataformas digitales.

Pekkala y Zoonen (2022) en su articulo llamado “Uso de las redes sociales
relacionado con el trabajo; el papel mediador de la autosuficiencia comunicativa en
las redes sociales” tiene vinculos con nuestra dimension capacitacion donde nos
muestran que los empleados que publican contenido relacionado con el trabajo en
las redes sociales se consideran fuentes de informacion creibles y tienen una
Importancia significativa en la forma en que las partes interesadas, como clientes
potenciales y futuros empleados, perciben la organizacion. Con base en nuestros
resultados, estas acciones organizacionales pueden incluir proporcionar un clima

de apoyo con los colaboradores, asegurdndose de que comprendan sus



responsabilidades comunicativas, brindando capacitacion y asignando tiempo para

el aprendizaje.

Nguyen (2020) en su articulo llamado “Inversion en pequefias empresas: La
importancia de las estrategias de financiacién y las redes sociales” nos habla sobre
la inversion que conlleva hacer publicidad en redes sociales involucrando la
dimensién herramientas. Como tal, el acceso a préstamos externos es un
determinante importante de las decisiones de inversion. Este estudio investiga la
asociacion entre diferentes fuentes de financiamiento e inversiones de pequefias
empresas en Vietnam. Utilizando un conjunto de datos de panel de 3715 pequefias
empresas en 11 afos (2005-2015). Curiosamente, encontramos que las redes
sociales pueden mejorar el acceso a préstamos informales y, posteriormente,

impulsar la inversion empresarial.

Li, et al. (2020) en su articulo llamado “Clustering Dinamico en Sistemas de
Comercio Electrénico via Optimizacion y Expansion de Liderazgo” tiene relaciéon
con nuestra dimensién expansion; en muchos sistemas de comercio electrénico, la
deteccidon de clusteres significativos es de gran valor para el analisis, disefio y
optimizacién de los comportamientos comerciales. En este articulo, proponemos un
nuevo enfoque dinamico para detectar la configuracion del cluster de forma rapida
y precisa que se puede aplicar a los sistemas de comercio electronico. En primer
lugar, analizamos el juego de dos etapas en el que los miembros del grupo lider
realizan aportes previos al grupo seguidor, y proponemos un indice exacto, es decir,
el liderazgo, para caracterizar a los lideres clave. Nuestro método es de alta
eficiencia: el término exponencial en el sistema dinAmico propuesto hace que la
convergencia sea muy rapida con un tiempo casi lineal. Extensos experimentos en
multiples tipos de conjuntos de fechas demuestran el rendimiento de vanguardia

del método propuesto.

Azimovna, et al. (2022) En su articulo llamado “Relevancia del desarrollo del
mercadeo en red en la economia moderna” tiene relacion con nuestra dimension
empresa de patrocinio, responde que el Multi level marketing (MIm) significa un
sistema para entregar un producto o servicio a un consumidor y recompensar a las
personas que lo llevan a cabo. Multi significa "mas de uno", generacion de niveles,

nivel. Puede llamar a este sistema "promocion de productos con la ayuda de varias



generaciones”. Un nombre mas moderno es el término "mercadeo en red". El
mercadeo en red es una opcidon minorista comun para la venta directa. La
peculiaridad de este negocio es que los productos que se venden no estan en los
estantes, sino que se distribuyen con la ayuda de distribuidores. Los distribuidores
son personas gue construyen sus redes, que hacen negocios. La tarea principal del
mercadeo en red es la cobertura de informacion de maximo alcance de personas.

Vender es un resultado natural de este alcance.

Mroz (2018) En su articulo llamado “¢Realmente necesitamos otra
reunién? La ciencia de las reuniones en el lugar de trabajo” relacionada a nuestra
dimensién invitacion; las reuniones son rutinarias en las organizaciones, pero los
empleados que deben asistir a ellas a diario cuestionan su valor. La ciencia de las
reuniones que ha surgido uUltimamente proporciona la direccion necesaria para
mejorar las reuniones, pero es muy necesaria una evaluacion del estado actual de
la ciencia. En esta revision, examinamos las direcciones actuales de la ciencia
psicoldgica de las reuniones en el lugar de trabajo, con un enfoque en la aplicacién
de los hallazgos cientificos sobre las actividades que ocurren antes, durante y
después de las reuniones que facilitan el éxito. Concluimos con recomendaciones
concretas y una lista de verificacion para promover buenas reuniones, asi como
algunas reflexiones sobre el futuro de la ciencia de las reuniones en el lugar de

trabajo.

Yuy Yu (2018) En su articulo llamado “Seguimiento automatico de temas
controvertidos en el dialogo con el cliente basado en las redes sociales: un estudio
de caso sobre Starbucks” nos relaciona directamente con la dimension
seguimiento; se ajustd un modelo de temas basado en casi 150 000 comentarios
de clientes publicados en la pagina de Facebook de Starbucks en 2013. El estudio
de caso ha demostrado que el enfoque propuesto puede rastrear de manera
efectiva los temas principales en el didlogo con el cliente en las redes sociales,
acercarse a los temas controvertidos, medir sus lapsos de tiempo y ubicar a los
participantes y los activistas vocales. Dicha informacion seria un aporte valioso para
gue las empresas disefien sus estrategias de intervencion y evallen los resultados

en las discusiones de las redes sociales.



University of Twente (2018) en la tesis de nombre “Busqueda, busqueda y
seleccion de nuevos socios comerciales en pequefias empresas de alta tecnologia:
una perspectiva de emprendedores y gerentes” relacionado a nuestra dimensién
cierre, que tiene que ver con accion de cierre de un prospecto, volviéndolo socio;
segun los resultados de este estudio, los empresarios de empresas de alta
tecnologia parecen desarrollar oportunidades con el tiempo en lugar de "emergir"
como se menciona en la literatura existente. Los empresarios hicieron extensa
investigacién, adquirieron conocimientos especificos y fueron guiados por expertos
en su campo. En la busqueda de un nuevo socio comercial necesitan tener una
mentalidad comercial para poder cumplir con los requisitos de los inversores y
tienen que ser capaces de desarrollar la empresa. Adicionalmente, tienen poder
salir de su zona de confort y comunicarse con las partes interesadas para que se
entusiasmen para el producto. Los participantes de este estudio tienden a utilizar la
investigacion documental en Internet para recopilar informacion sobre el mercado,

Sus socios y posibles competidores

Willem, et al. (2021) en su articulo llamado “Reuniones de negocios en un
mundo postpandemia: cuando y como reunirse virtualmente” Se relaciona
directamente con la dimension promover eventos; si bien las tecnologias para
reuniones virtuales han existido durante décadas, estas tecnologias han avanzado
significativamente en los ultimos afios y hoy en dia van desde instalaciones de
audioconferencia hasta salas de telepresencia con video de alta resolucion y
funciones sofisticadas de presencia virtual. EI marco se basa en una amplia
investigacién empirica realizada en colaboracién con varias empresas importantes
de EE. UU. y Europa. describimos un marco de toma de decisiones para elegir
cuando y cémo reunirse virtualmente, basado en hacer coincidir las capacidades
de comunicacién apropiadas con varios objetivos de la reunién y teniendo en cuenta

el tamafio y la duracion de la reunién.

Blanco Vazquez (2021) en su tesis titulada “Valoracion del etiquetado de
productos alimenticios a disposicion del consumidor: productos de linea de
mercado y en informacion online” tiene una relaciéon con el indicador calidad de
informacion: Llama a la reflexion y indica que todo consumidor no debe permitir ser

engafado, debe fijarse que las etiquetas no sean adulteradas, que cumplan con las



normativas sanitarias necesarias. Todo consumidor debe revisar el producto y mas
gue todo el etiquetado, como también existen clientes que consumen productos
dietéticos, revisar el calor nutricional de cada producto, para asi evitar algun tipo de

malestar.

Talwar, et al. (2021) En su articulo llamado “Barreras y comportamiento de
recomendacion paradogico en servicios online to offline (020). Un estudio
comvergente de metodo mixto” El tema a tratar tiene una relacion directa con los
indicadores recomendacion de productos y recomendacién de servicios; las
aplicaciones moviles que ofrecen servicios en linea a fuera de linea (020) actlian
como agregadores que brindan una interfaz para la entrega de los productos y
servicios requeridos en una ubicacién preferida. Se investigo a 303 usuarios de la
FDA de manera prolifica. Los hallazgos también apoyan el efecto mediador de la
confianzay el efecto moldeador de la sobrecarga publicitaria sobre las asociaciones
identificadas, realizando interesantes aportes teéricos y practicos. El estudio
aumenta los aprendizajes existentes al descubrir las complejidades del
comportamiento del consumidor en el espacio digital y revela que es posible que

las personas no siempre actien de manera tan racional como se esperaba.

Gage (2012) en su libro llamado “Como construir una maquina de dinero
Multinivel” menciona que el network marketing es un tipo de vida que te pude dar
lis siguientes beneficios. Tener la disponibilidad de con quien trabajar un negocio
con muy poca inversion, y lo mejor de todo, desde la comodidad de tu casa, escoger
tus horas de trabajo, trabajar con productos que no estan disponibles en los
mercados, contar con un plan de pagos ilimitados, Tener muchas oportunidades de
conseguir éxito mientras que apoyas a otros a conseguirlo, el network marketing
nos ayuda a desarrollarnos como personas incrementando nuestros niveles de

comunicacién y relaciones personales (pp. 7-18)

Rezma, et al. (2022) en su articulo llamado “La influencia de la publicidad en
Facebook en el aumento de las ventas de productos de micro, pequefia y mediana
empresa en Bandung” El aumento de la participacion de las redes sociales en las
ventas comerciales de las MIPYME ahora esta creciendo, comenzando con la
cantidad de ventas realizadas a través de las redes sociales o Internet. Los

resultados de este estudio indican que el uso de anuncios de Facebook para



aumentar las ventas de un producto es suficiente para influir en las ventas del
producto, por lo que es comparable con las metas y objetivos del estudio. Sin
embargo, con el creciente numero de competidores que utilizan los anuncios de
Facebook como medio de promocion, por supuesto, se necesitan algunas mejoras
en la fabricacion de productos publicitarios para que la audiencia pueda estar

interesada cuando vea los productos que se comercializaran.

Berreiros porto et al. (2022) en su articulo “Publicidad electronica de boca a
boca versus fuerza de marca: Efectos en la decision de compra de los
consumidores”. El fortalecimiento de marca es primordial para que el impacto de
venta boca a boca sea eficiente y logre denerar compras de parte de los

consumidores.

Rubalcava de Leon et al. (2019) en su articulo “La conciencia de marca en
redes sociales: impacto en la comunicacion boca a boca”. Identifico los
determinantes que da la conciencia de marca en el proceso de difusion de boca a
boca. Esta presente investigacion se hizo utilizando técnicas de ecuaciones
estructurales, han sido datos acumulados de la encuetas que se aplicé en 208
consumidores en redes sociales de México. Los resultados confirman un positivo y
significativo efecto en la calidad de informacion que se recolecto, con énfasis de
conciencia de marca, ademas, se demostré un efecto producido por la publicidad
boca a boca. Los resultados permiten que las empresas identifiquen elementen

importantes para la tomade decisiones en funcion a la captacién de nuevos clientes.

Yarahmadi, et al. (2021) en su articulo llamado “Investigando el Impacto del
Mercadeo en Redes Sociales en la Rentabilidad de los Clientes del Banco” La
lealtad del cliente es importante para la rentabilidad de cualquier negocio, incluida
la industria bancaria. Su objetivo es investigar el efecto del marketing en redes
sociales sobre la rentabilidad del cliente en los bancos y disefiar un modelo de
rentabilidad del cliente en el campo del marketing. Este estudio es una investigacion
descriptiva y utiliza el método de encuesta. La muestra se recopila de 200 clientes
potenciales de los bancos Melli en la provincia de Hamadan, Iran. Para este estudio
se selecciona la técnica de muestreo aleatorio simple. Los datos han sido
analizados, utilizando el modelo de ecuaciones estructurales. La conclusion es que

el marketing de boca en boca electronico, la comunidad de marca en linea, la
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publicidad en linea y la lealtad de marca del cliente son factores que influyen en la

rentabilidad de los clientes del banco.

Ebrahim, et al. (2022) en su articulo cientifico llamado “Marketing en redes
sociales y comportamiento de compra del consumidor: la combinacion de SEM y
enfoques de aprendizaje automatico no supervisado”. El propoésito de este articulo
es revelar como el marketing en redes sociales puede afectar comportamiento de
compra de los consumidores. Esta investigacion utiliza el enfoque de muestreo por
conveniencia para superar el sesgo de 475 encuestas distribuidas, un total de 466
encuestados completaron con éxito la encuesta con una tasa de respuesta del
98,1%. Los resultados mostraron que todas las dimensiones del marketing en redes
sociales. Los resultados muestran que los encuestados de esta investigacion
pueden agruparse en nueve grupos diferentes basados en el comportamiento con
respecto a los atributos demogréficos. Significa que las estrategias distintivas se
pueden utilizar para diferentes grupos. Mientras tanto, los gerentes de marketing

pueden proporcionar diferentes opciones, productos y servicios para cada grupo.

Khamaludin, et al. (2022) en su articulo llamado “La influencia del marketing
en las redes sociales, la innovacion de productos y la orientacion al mercado en el
desempeiio del marketing de las pymes indonesias”. Destaco que el articulo
consiste en analizar las redes sociales y cuanto es el emparcto que genera el
marketing en ella, el nuevo uso que se le da en el mercado de servicios y productos
y la orientacion sobre el desarrollo del marketing. Las técnicas se solidifican
utilizando el metodo software SmartPLS 3.0. Esta forma de seleccion utiliza una
estrategia de muestreo llamada bola de nieve. Se enviaron encuestas a 320 pymes
en la provincia de Banten, donde se utilizan 300 respuestas. Los datos demuestran
que el marketing de medios tiene mucho significado en el progreso de marketing,

asi como tambien en la innovacion de productos y la orientacion de mercado.

Segun Salazar (2018) en su blog llamado marketing tradicional, mensiona
gue el marketing tradicional es cualquier tipo de promocion, campafia o publicidad
gue se comvirtio en una herramienta para toda las compafias en los ultimos
tiempos, el marketing tradicional puede incluir algunos anuncios en impreso, ya sea
como volantes, boletins, anuncios en periodicos y carteles. Tambien se aprecia

anuncios por television, anuncios en radio de productos o servicios.
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Al Kurdi, et al. (2021) en su anticulo “La publicidad en Facebook como
herramienta de marketing: examinando la influencia en el comportamiento
femenino de compra de cosmeéticos” Actualmente, existen estudios limitados que
investigan el uso de Facebook como plataforma de comunicacion publicitaria,
especialmente para la compra de productos cosméticos. Este estudio se dirigié a
las consumidoras para determinar en qué medida la publicidad de Facebook influyo
en su comportamiento de compra de cosméticos mediante el uso de un conjunto
de factores que se seleccionaron, a saber, la calidad del anuncio, el disefio del
anuncio, la fuerza del mensaje, la repeticiéon del anuncio y el contenido del
mensaje. Se utiliz6 Smart PLS para evaluar el modelo de estudio y probar las
hipotesis del estudio. El estudio encontré que los principales factores que afectan
el comportamiento del consumidor son la calidad de la publicidad y la repeticién de
la misma. El documento analiza los hallazgos del estudio presentando un conjunto

de implicaciones y haciendo recomendaciones.

Mason, et al. (2021) En su articulo llamado “El marketing en redes sociales
gana importancia tras el Covid-19” Esta investigacion exploratoria examina como la
pandemia de COVID-19 condujo a aumentos en los comportamientos de marketing
en las redes sociales de los consumidores en los Estados Unidos (EE. UU.). Se
utilizé un cuestionario para recopilar datos de encuestas de 327 consumidores
estadounidenses. Se proporcionan sugerencias para ayudar a las empresas a
adoptar los cambios en los comportamientos de los consumidores en las redes

sociales en relacién con los procesos de toma de decisiones de los consumidores.

Alva Alva y Carbonel Santiago, (2020) en su tesis llamada “Liderazgo y su
relacion con el volumen de ventas en la red de mercadeo Teoma - Trujillo 2020” El
objetivo general de la investigacion fue de relacionar liderazgo con volumen de
ventas en la red de mercadeo Teoma en Trujillo. De tipo aplicada, no experimental,
transversal, correlacional. El analisis se hizo usando Spss donde los resultados
arrojaron que las ventas estan por encima de la media, el liderazgo con la cantidad

de ventas tiene relacion positiva.

Collantes Pettigean (2019) En su tesis de titulo “Marketing multinivel y el
emprendimiento de los empresarios de Teoma, San Juan de Lurigancho, 2019”

comprobd que el marketing multi level tiene relacién con los emprendedores Teoma
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de San Juan de Lurigancho. Realizo recomendaciones, difundiendo esta modalidad
de negocio, para asi llegar a mas personas con ganas de hacer negocio. Enfatizo
gue los consultores Teoma tengan mas confianza y dedicacién en este modelo de

negocio.

Enrique Tica y Pineda Ruiz (2018) en su tesis de titulo “El marketing digital
en las redes sociales Facebook, Linkedin y Youtube y su influencia en la fidelizacion
de los clientes de la empresa Atanasovski corredores de seguros”. Expresan que
hoy en dia, muchas empresas de la mayoria de las industrias dan cabida a
incrementar la rentabilidad en el negocio, fomentando nuevas ideas que den acceso
a la captacion de nuevos prospectos y la fidelizacion de cada uno. Para ello se
considero 381 personas que consumen seguros, incluyendo consumidores del
momento en la empresa. Como resultado encontramos que la investigacion
muestra que el uso de marketing digital impacta en la aceptacion en nuevos
prospectos como tambien en la constancia de reconsumo que da cada uno de ellos,

por ende.
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion:

La presente investigacién sustentada es de tipo béasica — correlacional,
segun el reglamento (CONCYTEC, 2018). La base de la informacion sustentada se
orienta a explicar las variables, hechos observables y la relacion que establece las
variables estudiadas, esto nos ayuda a obtener mayor base cientifica como también

filosofica.

De acuerdo con Hernandez, et al. (2018) esta investigacion es basica, por
su propdsito que es dar conocimiento al mundo cientifico (p. 48). Esto tiene como
fin ampliar y profundizar conocimientos que ya existen. Esta presente investigacion
tiene como propdsito conocer la relacién de la variable redes sociales con las
variables redes de mercadeo, enfocado en los consultores de 5 empresas multi

level marketing en la ciudad de Puno.

Este disefio nos ayuda a determinar la relacién entre la variable redes

sociales y la variable redes de mercadeo.

Disefio de investigacion representado:

O,
\ 4
M r
y N
O,
Dénde:
M= Muestra

O;= Grupo de Observacién de Variable;: Redes sociales
O,= Grupo de Observacion de Variable,: Redes de mercadeo

R= Relacion de las variables O; y O,
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3.2. Variables y operacionalizacién

Variable 1: Redes Sociales

Definicion conceptual: Segun Sicilia (2021) todo el proceso de gestion de marketing
en redes sociales incluye decisiones de producto, precio, distribucion y
comunicacién, todo esto se adapta al entorno dinamico en las redes sociales. Las
redes sociales desde hace afios imprecnaron una revolucion en la atencion al
cliente y se caracterizan por ser un canal que resuelve incidentes y quejas. La
comunicacién acertiva influira en el creciemiento del vendedor como tambien en el
networking, relacionandose con prospectos potenciales para hacer negociaciones
exitosas (pp. 28-35).

Definicion operacional: En este estudio la variable independiente es las redes
sociales, debido a que las redes sociales son una herramienta de trabajo para los
consultores de redes de mercadeo; la dimension alcance nos permite determinar
los indicadores comunicacion, contactos e importancia que es relevante al
momento de prospectar un cliente y/o nuevo socio; como también generar un clima
de confianza al momento de vender un producto o servicio; la dimension
accesibilidad nos permite determinar los indicadores capacitacion, herramientas y
expansion todo esto atribuye a que los consultores se capaciten constantemente
en el manejo de redes, manejar las herramientas que nos ofrece las redes sociales
para facilitar su trabajo, la expansion que puede llegar a tener la organizacion con

la facilidad de contactar a miles de personas a nivel local y nacional.
Variable 2: Redes de Mercadeo

Definicién conceptual: Segun Kiyosaki (2017) Las redes de mercadeo (mim) ha
existido desde a mediados del siglo pasado de diferentes modalidades. Una de las
ideas mas brillantes; en lugar de gastar cantidades muy elevadas de dinero en
agencias profesionales y canales publicitarios, mucho mejor en pagarles a la gente
gue consume y disfruta de los servicios y productos que la empresa comercializa
para que les recomiende a otras personas y asi generar lucro de ello. Eso es
objetivamente lo que una empresa de redes de mercadeo hace: le devuelve, como
pago, una parte de cada ddlar recibido por ventas, a su conjunto de representantes

independientes que también, por lo general son consumidores con compromiso y
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entusiasmo con los servicios y productos. La herramienta fundamental es la
publicidad boca a boca y el apalancamiento ya que, no solo recibes comisiones de
las personas que recomiendas los servicios y productos, sino también de la gente

que recomienda tus referidos; de forma directa e indirecta (pp. 59-60).

Definicion operacional: La variable redes de mercadeo es dependiente, debido a
gue segun el manejo de las redes sociales en los consultores de empresas multi
level marketing se vera reflejado en los resultados que se obtengan en una
organizacion de redes de mercadeo. La primera dimension es consultores, los
consultores son los participes de esta investigacion; sus indicadores son las de
empresa de patrocinio, invitacién, seguimiento, cierre y promover eventos, todo
consultor de redes de mercadeo tiene que recibir informacién de parte de su
patrocinador comunmente llamado “duplicar la informacién” con esto lleva el saber
cémo invitar a un nuevo prospecto a una presentacion de negocio, hacer
seguimiento ético al nuevo prospecto, lograr un “cierre” esto se denomina cuando
el prospecto se vuelve en un nuevo socio de negocio. La segunda dimension es
productos y servicios; sus indicadores son calidad de informacion, recomendacion
de servicios y recomendacion de productos, todo consultor debe brindar
informacion de calidad y detallada de los productos y servicios que ofrece la
empresa a la que representa, saber como llegar al cliente en la venta de productos

y servicios.

3.3. Poblacion, muestray muestreo

Poblacion: Segun Hernandez, et al. (2014) Son elementos que dan caracteristicas
gue se veran implicadas con el objeto de estudio (p. 174). Cada equipo de una
empresa multi level marketing en Puno tiene diferente poblacion como se muestra

en la siguiente tabla:

Tabla 1

Poblacién de los equipos de diferentes empresas mim.

EMPRESA (MLM) POBLACION
Hnd 158
Fuxion 23
Teoma 42
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Jeunesse 37
Organo Gold 21

Nota: Elaboracion propia

Criterios de inclusiéon: Se considero a un equipo de trabajo de cada empresa multi
level marketing conformada de las empresas Hnd, Fuxion, Teoma, Jeunesse y
Organo gold.

Criterios de exclusion: Consultores que no pertenezcan al equipo de trabajo.

Muestra: Segun Hernandez, et al. (2014) La muestra es una parte de la poblacion,

es el grupo de personas estudiadas para recolectar datos (p. 175).

Entonces, se determina que el tamafio de la muestra es de 90 consultores de las

empresas Hnd, Fuxion, Teoma, Jeunesse y Organo gold.
Muestreo: Se aplico un muestreo simple.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

TECNICAS: Segun Hernandez, et al. (2014). La forma de recolectar datos es
ejecutada con el objeto de planificar una secuencia de actividades a detalle, y con
secuencia de relacién para conseguir datos para el propdsito cientifico requerido
(p. 172).

La técnica a desarrollar fue la encuesta, se elabor6 un cuestionario de

preguntas relacionadas a las dos variables de redes sociales y redes de mercadeo.

INSTRUMENTO: Segun Hernandez, et al. (2014). Se utiliza como instrumento el
cuestionario; en los cuestionarios se enfatiza el nUmero de preguntas con respecto
a las variables medidas (p. 200). Se considero entre 2 a 4 preguntas por cada

indicador.

Se realizo el cuestionario de la siguiente manera, 15 items para Redes
Sociales y 18 items para Redes de Mercadeo. Las respuestas se consideraron
como alternativas de tipo Likert con sus respectivos enunciados, sus opciones de
respuesta fue escala numérica 1, 2, 3, 4 y 5 respectivamente; totalmente en

desacuerdo, en desacuerdo, de acuerdo, ni de acuerdo ni en desacuerdo, de
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acuerdo, totalmente de acuerdo. Estos instrumentos fueros aplicados a 90

consultores de redes de mercadeo en la ciudad de Puno 2022.

Validez: Se ve refrendada por el juicio de 03 expertos, a cargo de docentes y
especialistas, quienes dieron su aprobacién a las variables, dimensiones,

indicadores e items sacados del instrumento.

Confiabilidad: La confiabilidad se basa en el nivel de consistencia sacado de los
resultados, todos los coeficientes de confiabilidad tienen valores entre O y 1; donde

el nivel 0 demostrara una confiabilidad nula y 1 indicara una confiabilidad total.

3.5. Procedimientos

En la presente investigacion lo primero que se hizo fue consultar con las
autoridades pertinentes de la universidad el tema a tratar en esta investigacion, ya
gue se trabajé con 5 empresas diferentes, la mayoria son de origen extranjero, a
su vez, la poblacion estudiada son consultores de redes de mercadeo, lo cual no
tienen un contrato como tal con la empresa. Su trabajo es similar a un distribuidor
de productos, en otras palabras, una persona tercera a la empresa a la que
representan. Todo ello fue tratado con personal asignado de la universidad,
dandome el visto bueno para desarrollar mi tesis. Posteriormente aplique mi
encuesta en los consultores de 5 empresas diferentes y asi lograr una mayor
solidez en la informacion requerida para recopilar la informacion. Posteriormente

procedi a interpretar los resultados obtenidos.

3.6. Método de anélisis de datos
Se analizo los datos de este trabajo de investigacion con el programa SPSS
25; este programa permitié estudiar y procesar los datos obtenidos en la encuesta,

aportando de tablas estadisticas para su posterior interpretacion.

3.7 Aspectos éticos

Se realizo la presente investigacion respetando la privacidad en las
personas, los cuestionarios fueron hechos en funcidn a nuestra necesidad en
recolectar informacion para el proyecto de investigacion. No existe falsedad de
informacion, se ha demostrado la formacion ética como investigadores, la
informacion expuesta es veridica y los datos no han sido modificados. Los fines de

esta investigacion son netamente educativos y cientifico.
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IV. RESULTADOS

Objetivo General: Analizar la relacion de las redes sociales y las redes de

mercadeo en su influencia en las empresas multi level marketing, Puno 2022

Tabla 2

Relacion entre redes sociales y redes de mercadeo.

REDES REDES DE
SOCIALES MERCADEO

Rho de REDES Coeficiente de 1,000 527"
Spearman SOCIALES correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 90 90

REDES DE Coeficiente de 527" 1,000
MERCADEO correlacion

Sig. (bilateral) ,000
N 90 90

Nota: Correlacion Rho de Spearman entre las variables Redes sociales y Redes de mercadeo

(Elaboracion propia)

Interpretacion:

En la presente tabla se observa que existe una relacién positiva de un nivel
moderado entre redes sociales y redes de mercadeo, el cual se confirma por el
resultado obtenido de Spearman de 0.527; de forma similar, se observa el nivel de
significancia que es menor que 0.05 teniendo como resultado 0,000, se comprueba
estadisticamente que existe una correspondencia significativa entre las variables
estudiadas. En otras palabras, si los consultores de empresas multi level marketing
no manejan de manera eficiente las redes sociales. No podran obtener mejores

resultados en su negocio de redes de mercadeo.
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Objetivo Especifico 1: Determinar cudl es la relacion entre las redes sociales y los

consultores en las empresas de multi level marketing, Puno 2022

Tabla 3

Relacion entre redes sociales y consultores.

REDES
SOCIALES Consultores
Rho de REDES Coeficiente de 1,000 ,703™
Spearman SOCIALES correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 90 90
Consultores Coeficiente de , 703" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 90 90

Nota: Correlacion Rho de Spearman entre la variable Redes sociales y la dimension Consultores

(Elaboracién propia).

Interpretacién:

Se puede observar que en la presente tabla existe una relacion alta entre las

redes sociales y los consultores, se aprecia que el resultado Spearman es de 0.703,

de la misma forma se verifica estadisticamente mediante un nivel de significancia

de 0,000 que es menor que 0,05 que muestra una relacién significativa entre las

redes sociales y los consultores de empresas multi level marketing. Esto da a

entender que todo consultor debe tener conocimientos en manejo de redes sociales

ya que es una herramienta indispensable hoy en dia, que sin ella no podran

desarrollarse como consultores y tener desventaja frente a otros consultores.

20



Objetivo Especifico 2: Determinar cudl es la relacion entre las redes sociales y los

productos y servicios en las empresas de multi level marketing, Puno 2022

Tabla 4

Relacion entre redes sociales y los productos y servicios.

Prod
REDE uctos y
S SOCIALES Servicios

Rho de REDES Coeficiente de 1,000 367"
Spearman SOCIALES correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 90 90

Productos y Coeficiente de 367" 1,000
servicios correlacion

Sig. (bilateral) ,000
N 90 90

Nota: Correlacién Rho de Spearman entre la variable Redes sociales y la dimension Productos y

Servicios (Elaboracion propia).

Interpretacion:

Se observa en la tabla que el coeficiente de correlacion de Spearman es de
0.367 que se considera una relacién positiva de bajo nivel entre las redes sociales
y los productos y servicios; de la misma forma se observa que el grado de
significancia es de 0,000 menor que 0,05 lo que comprueba estadisticamente la
relacion. Por lo tanto, Es indispensable que todo consultor de redes de mercadeo
sepa ofrecer los productos y servicios de la empresa a la que representa, a su ves

concretar ventas.
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V. DISCUSION

La presente investigacion responde a los objetivos generales y especificos
con resultados estadisticos. Por lo expuesto, se procede en desarrollar las
discusiones analizando que los resultados encontrados sean acordes a

antecedentes y bases tedricas.

El objetivo general visualizamos dos variables que son la de redes sociales
y redes de mercadeo, se establecié una relacion entre estas dos variables, tal como
se visualiza en la tabla 1; teniendo como resultado el valor de 0,527 en el coeficiente
de correlacién de Spearman, mostrando una relacion positiva de nivel moderado y
por poco alta; en otras palabras, si los consultores de redes de mercadeo se
capacitan eficientemente en el uso de las diferentes herramientas que ofrece las
redes sociales, obtendran nuevos prospectos para su negocio y a la vez
incrementaran la venta de servicios y/o productos que vende la compafiia a la que
representan. Kiyosaki, (2017) La industria de redes de mercadeo te enriquece con
ingresos residuales y es valorado por muchos expertos y grandes empresarios
como un modelo de negocio con mas rapido crecimiento en el mundo. Trump y
Kiyosaki, (2012) Los negocios de empresas multi level marketing son una fuente
viable y de mucho provecho en ingresos, sus desafios podrian haber sido
disefiados para ti. Hay cientos de casos de éxito que se ganaron con dedicacion,
entusiasmo junto al producto y/o servicio adecuado, todo esto junto al momento
oportuno. El secreto de este negocio es que investigues y después da lo mejor de
ti en tu producto o servicio. Es dificil que tengas fracaso si haces el negocio de
manera profesional, entusiasmo autentico, y asi todas las posibilidades de éxito

estaran de tu parte.

Drake, et al. (2022) indican que, si los consultores tienen deficiencia al
manejar las herramientas de redes sociales, no podran concretar sus ventas, ni
tampoco podran encontrar futuros nuevos socios. Brynildsen y Sashi (2022)
encontraron que la reaccion del mercado a la investigacion de los consultores del
lado de la venta se reduce sustancialmente cuando la investigacién de un consultor
es mediocre por la poca frecuencia de uso en las redes sociales. fortalecen las
relaciones consultor a consultor al estimular la interaccion cliente a cliente, el boca

a boca (WOM) comunicacion, y co-creacion de valor en las redes sociales. El
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analisis de muestra dividida indica que las unidades de la red de mercado solo
importan cuando la proporcion empresas franquiciadas supera el 75 %. El
crecimiento de la red de franquicias mejora la lealtad y brinda la oportunidad de
comunicaciones personalizadas que gustan y difunden a los clientes, generando

rumores sobre la marca.

El objetivo especifico 1 en esta investigacion obtuvo un coeficiente de
correlacion de Spearman de 0.703; lo que indica una relacion positiva de nivel alto
entre la variable redes de mercadeo y el indicador consultor de la presente
investigacion. Lo que los consultores deberian hacer es capacitarse en el uso de
las redes sociales y profundizar las herramientas que cada una de ellas nos brinda,
aprovechando la cantidad de medios publicitarios que nos dan, y la gran cantidad
de personas que se mantienen activas dia a dia a nivel mundial. Sutanto Putra y
Ardini (2022) En su investigacion habla sobre la influencia de las redes sociales,
con relevancia en Instagram. La poblacion estudiada fue los consumidores que han
realizado transacciones de compra por internet, la poblacion estudiada fue de 160
consumidores, indispensable que cada comprador encuestado tenga compras por
Instagram. Con base en los resultados del analisis de investigacion obtenidos
hipdtesis de que las redes sociales de Instagram afectan el volumen de ventas, la
calidad del producto afecta las ventas volumen, la promocién afecta el volumen de

ventas.

Sicilia, et al. (2021) En su libro “Marketing en redes sociales” escribe que las
redes sociales han marcado un hito en nuestra sociedad y que son el dia a dia en
toda nuestra sociedad. Todos los negocios que sean grandes o pequefios no han
tardado en hacerse eco de su potencial y las estan incluyendo de manera acelerada
a sus negocios. Toda la gestion de marketing, que toma decisiones en el producto,
distribucion, precio y comunicacion, se adapta al dinamismo que caracteriza a toda
red social. Las redes sociales hicieron un gran cambio en la atencién al cliente y se

caracteriza también el ser el canal donde se resuelve incidencias y quejas.

Respecto al objetivo especifico 2 en la presente investigacion, el valor de
coeficiente de correlacion de Spearman es de 0.367, verificando una relacién
positiva de nivel bajo entre la variable redes y servicios y la dimension productos y

servicios; también se visualiza el resultado de 0,000 referido al nivel de significancia
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menor a 0,05 lo que confirmamos estadisticamente la relacion entre la variable y la
dimensién estudiada. Aguiler Castro, et al. (2017) En su investigacion trabajaron
con 106 pymes de la ciudad de Santiago de Cali — Colombia, llegaron a la
conclusién que las empresas se enfrentan con grandes desafios en un entorno
altamente competitivo, donde el uso tecnolégico es muy importante para lograr
ventas de los productos que cada una de ellas comercializa, muchas de ellas se
enfrentan a no lograr vender en linea ya que no estan lo suficientemente
capacitadas. Viéndose poco competitivas frente a otras organizaciones que Si
logran ventas solidas en su mismo entorno geografico. Aseguran que la velocidad
de informacién en redes a través de aplicaciones moviles da a las pymes mayor
oportunidad de tener un servicio de calidad; ademas que todo esto permite tener

un acercamiento de vendedor a cliente, como también con sus proveedores.

Segun Sicilia (2021) muchas plataformas de ventas de productos y servicios
consiguen la captacion del cliente por medio de sus necesidades, y calidad de
servicio. Los productos y servicios son valorados con comentarios y escalas de
puntuacion; asimismo estos servicios y productos incrementan su aceptacion en el
mercado cuando los comentarios y puntuaciones de parte del consumidor son
favorables (pp. 16-17). Klari¢ (2020) En su libro llamado “véndele a la mente, no a
la gente” nos habla de cémo vender un producto o servicio basado en
neuromarketing, el neuromarketing estudia como persuadir al cliente
psicolégicamente para que tome una decision de compra favorable para el
vendedor; adaptando métodos de prospeccién como hacerle creer que es la mejor
decision de compra en cuanto al precio, color, emociones, tendencia, gusto, familia,
diversion, etc. (pp. 17-23). Existe muchas formas de persuadir al cliente por redes
sociales, un consultor capacitado podra vender cualquier producto o servicio por
redes sociales; siempre y en cuando se haya capacitado en como vender de forma

correcta.
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VI.

1.

CONCLUSIONES

La relacion entre la variable 1 y la variable 2 en area de objeto de estudio,
ha demostrado mediante el resultado obtenido 0,527 en el coeficiente de
correlacion de Spearman relacién directa entre las variables de estudio, el
nivel de correlacion es moderado considerado positivo para la presente
investigacion, es decir, con mejor desempefio en redes sociales de parte de
los consultores; se evidencia mayor cierre en ventas de productos y
servicios, a su vez, mayor cantidad de prospecciones a personas de interés;
de lo contrario, los consultores no lograran cierre de ventas y prospecciones,
viendose poco competitivos frente a otros consultores de la industria. La
tabla 1 demuestra que actualmente el nivel moderado, lo que esto significa
ser necesario para que los consultores tengan mejores resultados en su
negocio. Todo esto debe ir de la mano de las dimensiones estudiadas para

asi tener mayor provecho otorgado por las redes sociales,

La relacion entre la dimensién consultores y la variable redes sociales, los
consultores de 5 diferentes compafiias de multi level marketing afirmaron la
relacion directa a lo cual se confirma mediante el resultado obtenido 0.703
gue corresponde al coeficiente de Spearman demostrando que esta relacion
es positiva de nivel alto. Esto evidencia que las redes sociales a la actualidad
son necesarias para toda persona que quiera hacer algun tipo de comercio;

Mas aun para los consultores de redes de mercadeo.

Finalmente, respecto a la relacion de la dimensién productos y servicios y la
variable redes sociales, se llegd a conocer la relacion mediante el resultado
obtenido en el coeficiente de Spearman de 0.367; es una existencia positiva
en relacion con un nivel bajo; la tabla 3 demuestra los resultados obtenidos;
esto quiere decir que el nivel bajo demuestra que los consultores no
mostraban optimismo, ni interés en hacer ventas en linea; todo ello lleva a la
conclusién gque hace falta de capacitacién en manejo grafico y capacitacion

en cierre de ventas por medio de redes sociales.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda a las 5 empresas multi level marketing que tienen actividades
en Puno; dar mayor contacto con los consultores de redes de mercadeo.
Aportando materiales de aprendizaje en cuanto a marketing digital, como
encontrar potenciales socios por redes sociales, dar charlas enfocadas a la
duplicacién de informacién en cuanto a las presentaciones de negocio. Entregar
informacion simple, concisa y de calidad en cuanto a los servicios o productos
que comercialicen.

2. Se recomienda a los consultores upline de cada organizacion mayor actitud de
liderazgo y profesionalismo, duplicar la informacién correcta a los socios y
nuevos socios, apoyar a los downline en la prospeccién y venta de sus
productos y servicios. Realizar actividades con sus asociados aprovechando la
conectividad de las redes sociales. Adaptar la costumbre de uso de todos los
instrumentos de trabajo que ofrecen las redes sociales.

3. Serecomienda a los consultores y nuevos socios consultores que se capaciten
con todo el material que les proporcionen la empresa y los upline de su
organizacion, como también que se capaciten de forma autonoma mediante
cursos en linea, hacer seguimiento a personas con resultados en la industria;
duplicar las acciones de estas personas con resultados. Prospectar el negocio
y vender los productos y servicios de manera ética y profesional, no incurrir en
malos manejos ya que esto se vera reflejado en pequefio y largo plazo en los

resultados econdémicos y de tiempo.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Operacionalizacion de Variables

Estrategias empresariales en

redes sociales, 2012)

Expansion

Definicion
Variable Definicion Conceptual o _ I Dimensiones Indicadores Escala de medicion
peraciona
Las redes sociales es un Comunicacion Likert
proceso que trata de: Conocer | Para la presente Contactos
las necesidades deseos | definicion se * Totaimente de
Y Alcance acuerdo, De
actuales y futuros de los|definira en | "d
) _ - ) ‘s ; acuerdo, Ni de
clientes, identificar diferentes |funcion de los Importancia o
acuerdo ni
Redes grupos de posibles | resultados . .
_ - esacuerdo,
Sociales compradores en cuanto a sus | Obtenidos en las Capacidad =
n
gustos y preferencias o |€ncuestas sobre
segmentos de  mercado|€ Uuso de las _ desacuerdo,
(Bulchand Gidumal, | Redes Sociales. Accesibilidad | Ferramientas Totaimente en

desacuerdo




Anexo 2. Matriz Dependiente

Variable |Definicion Conceptual Definicion Dimensiones Indicadores Escala de medicion
Operacional
Invitacion
Seguimiento
Las compaiiias tienen opciones. Consultores e Likert
Pueden entrar al cada vez mas | Para la presente
fragmentado mundo de la|definicion S€ Promover * Totaimente de
publicidad para poder hacer que |definira en funcion eventos acuerdo, F)e
se corra la voz, pueden contratar |d€ 10S resultados . acuerdo, Ni .de
Redes de a un grande y costoso equipo de obtenidos en las | Calld.z?d de acuerdo ni
Mercadeo ventas para  vender  sus encuestas  sobre informacion desacuerdo, En
productos o servicios, o pueden |€/ uso de las desacuerdo,
utilizar el Mercadeo en Red para | Rédes Mercadeo. | Productos y Recomendacion Totaimente en
contar su historia al mundo servicios de servicios. desacuerdo.
(Worre, 2013)
Recomendacion

de productos.




Anexo 3. Cuestionario de Jhasmani Oliver Delgado Pacori

Suplico a Ud. responder las siguientes afirmaciones mediante la siguiente tabla.

1 2 3 4 5
Totalmente en | En desacuerdo Ni de acuerdo ni | De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

items 1 |2 314 5

Variable 1: Redes sociales

Dimension 1: Alcance

1 éUsted estd de acuerdo con el nivel de
comunicacion que tiene en redes sociales como
Facebook, Instagram y WhatsApp?

2 éCree usted que la compaiia de la que
representa podria fortalecer el nivel de
comunicacion entre consultor a cliente final?

3 ¢Usted se siente satisfecho con la cantidad de
contactos que tiene para prospectar el negocio que
representa?

4 éCree usted que la compafiia a la que

representa podria de alguna manera referir nuevos
contactos para su organizacion?

5 éUsted cree que es importante mejorar su
nivel de interaccion en redes sociales como
Facebook, Instagram y WhatsApp?

6 éEsta de acuerdo con el nivel de empleo de

las redes sociales en su red de mercadeo?

Dimension 2: Accesibilidad

7 éUsted cree que es importante capacitarse en
el uso de redes sociales para asi tener mayor
cantidad de prospectos en su organizacion?

8 éUsted recibe capacitacion en manejo de
redes sociales de parte de la compafia a la que
representa?




9 ¢Usted recibe capacitacion en manejo de
redes sociales de parte de su patrocinador o upline
indirecto?

10 ¢Usted se siente a gusto con su dispositivo
gue utiliza para redes sociales?

11 ¢Lared social que usted usa se acomoda a sus
necesidades?

12 éUsted se siente de acuerdo con el uso que
usted otorga a las redes sociales?

13 ¢Considera usted que las redes sociales
tienen la capacidad dehacer llegar a su red de
mercadeo potenciales nuevos socios?

14 éUsted se siente de acuerdo con las
herramientas de trabajo que le da las redes
sociales?

15 ¢Usted esta de acuerdo con la efectividad de
las redes sociales para la recaudacién de informacion
en potenciales socios?

Variable 2: Redes de Mercadeo
Dimensién 1: Consultores

16 ¢Usted considera que tiene mucho tiempo
dentro de la empresa que representa?

17 ¢Usted considera que su organizacion de
trabajo es grande?

18 De las personas que invita a una presentacion
de negocio. ¢Se siente conforme con el porcentaje de
personas que asisten?

19 ¢Cada mes entra la cantidad esperada de
personas a su organizacion?

20 Después de la presentacion de negocio.
¢Usted toma contacto con su prospecto al dia
siguiente?

21 ¢El prospecto demuestra interés en su

negocio?




22

De las personas prospectadas. ¢una cantidad
significativa de personas se convierten en nuevos
socios?

23

¢Usted esta conforme con la cantidad de
personas que ingresan indirectamente a su
organizacién? (invitado de un downline).

24

¢Usted estd de acuerdo con los eventos que
promueve la red de mercadeo que representa?
(Presentacion de negocios, entrenamiento,
mentoria, motivacional, capacitaciéon o
entretenimiento)

25

¢Usted estd de acuerdo con los eventos que
promueve su equipo de trabajo? (Presentacién de
negocios, entrenamiento, mentoria, motivacional,
capacitacién o entretenimiento)

26

¢Los eventos actuan de forma favorable para
su organizacion?

Dimensién 2: Productos y ser

27

éUsted recibe informacion eficaz de los
productos y/o servicios de la empresa que
representa?

28

¢Usted cree que podria mejorar los servicios
y/o productos de su red de mercadeo?

29

éUsted considera que influye las redes
sociales en la difusion de servicios de su red de
mercadeo?

30

éLos servicios que ofrece son bien recibidos
por los clientes finales?

31

¢Estd de acuerdo con la influencia de las
redes sociales en la difusidon de productos de su red
de mercadeo?

32

éLos productos que ofrece son bien recibidos
por los clientes finales?

33

éUsted esta de acuerdo con el servicio de
reclamos de su red de mercadeo? (Por problemas en
productos o servicios)




Anexo 4. Constancias de validacién de Instrumento

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEIO

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Litzbel Charaja Femandez identificado con DNI N° 40517509 Magister en Gerencia
de Proyectos N° Colegiatura 004969 de profesion Licenciada en Administracion
desempefiandome actualmente como docente de la Universidad Nacional del
Altiplano.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion
el instrumento:

Cuestionario: Jhasmani Oliver Delgado Pacori

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.
E:;:fé‘;:‘;h F::"::::’u | DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO | MUYBUENO | EXCELENTE
1.Claridad >4
2.0bjetividad X
3.Actualidad X
4.0rganizacién X
5.5uficiencia X
6.Intencionalidad X
7.Consistencla X
8.Coherencia X
9.Metodologia X




En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Puno a los 26 dias del mes
de Abril del Dos mil veintidés.

C. Lizke /a3 Farngd
CLAD N* 04989

Mag. : Litzbel Charaja Fernandez
DNI 1 40517509

Especialidad : Administracion
E-mail : lizzhade27@gmail.com



ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Sofia Irene Delgado Wong identificado con DNI N° 16680531 Doctor en
Administracién N° colegiatura 02226 de profesion Licenciado en Administracion
desempefiandome actualmente como Docente en la Universidad Cesar Vallejo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion
el instrumento:

Cuestionario: Jhasmani Oliver Delgado Pacori

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.
Cuestionario dirigido a: Sofia | o iente | ACEPTABLE | BUENO | MUYBUENO | EXCELENTE
Irene Delgado Wong
X
1.Claridad
. .. x
2.0bjetividad
X
3.Actualidad
B .z x
4.0rganizacion
X
5.Suficiencia
X
6.Intencionalidad
X
7.Consistencia
X
8.Coherencia
X
9.Metodologia




En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Lima a los 15 dias del mes
de marzo del Dos mil veintidds.
o gl

Dra. : Sofia Irene Delgado Wong
DNI : 16680531

Especialidad : Administracion

E-mail : dwongsi@ucvvirtual.edu.pe



ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Rodolfo Ancco Loza identificado con DNI N° 02407514 Doctor en Contabilidad y
Administracion N° Colegiatura 343 de profesion Licenciado en Contabilidad
desempeinandome actualmente como docente de la Universidad Nacional del

Altiplano.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion

el instrumento:
Cuestionario: Jhasmani Oliver Delgado Pacori

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario  dirigido  a: | \erenre | ACEPTABLE | BUENO | MUYBUENO | EXCELENTE
Rodolfo Ancco Loza

1.Claridad X

2.0bjetividad

3.Actualidad

4.0rganizacién

5.5uficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

RAXX X XX % %

9.Metodologia




En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Puno a los 26 dias del mes
de Abril del Dos mil veintidds.

Especi




Anexo 5. Férmula para calcular la muestra

n= NxZprxq

e2(N-1)+Z22(p x q)
Donde:
N = es el total de la poblacion
p = 0.50
g =0.50
Z = Nivel de confianza al 95%
e=3
Anexo 5. Estadistica de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
basada en
Alfa de elementos N de
Cronbach estandarizados elementos

,884 ,885 33




Anexo 6. Pantallazos de contacto con lideres de empresas multi level

marketing (compartir encuesta)

10:14PMO B O 4 -

éa Karla Hnd

ult. vez hoy a las 10:12 p. m.

Hola Karlita, te escribo para que me

hagas un gran favor 10:08 p. m. &/

Hola Oliver, de tiempo

Como estas? En que te puedo ayudar?

Quiero que me ayudes compartiendo una

encuesta 10:09 p. m. ¥/

Estoy haciendo un estudio en consultores
de redes de mercadeo 10:09 p. m. v/

Y me gustarl'a que puedas compartir en tu
grupo 10:10 p. m. v/

Ya, normal Oliver

Pasame el link

Y yo comparto

Esta bien Karlita 041, n
Gracias 10:11 p.m. ¥/

Encuesta a consultores de Redes de

Encuesta a consultores de Redes de
mercadeo en Puno 2022

10:15PMO B O 4

<« @ Karla Hnd

ult. vez hoy alas 10:15 p. m.
Estoy haciendo un estudio en consultores

de redes de mercadeo 10:09 p.m. v

Y me gustaria que puedas compartir en tu
grupo 10:10 p. m. &/

Ya, normal Oliver
Pdsame el link

Y yo comparto

Estd bien Karlita ;.41 , m
Gracias 10:11 p.m. v/

Encuesta a consultores de Redes de

Encuesta a consultores de Redes de
mercadeo en Puno 2022
Estimado consultor, estamos realizando una in...

https://forms.gle
/8hsAsUanGGNGEKzQ9

Buenas noches equipo, quiero que
me apoyen llenando estd encuesta,
es para una investigacion de
empresas de redes de mercadeo
que puede ayudarnos mucho con el
desarrollo de nuestras actividades.

Gracias 10:13 p. m. v/

Y



1027PMO B 4 - 1027PMO B O 4 -

Juan Carlos Escobedo g, & Al Juan Carlos Escobedo g
en linea en linea

<Ale

Un gran favor, podrias compartir una consultores de redes de mercadeo
encuesta en tu grupo de Jeunesse? p 10:23p.m. v/

10:22 p. m. v/ \

. Mi lider, si normal. Pero lo comparto

Resulta que estoy haciendo una mafiana por la mafiana. Ahora ya es algo
investigacion para mi tesis enfocado a tarde
consultores de redes de mercadeo

10:23 p. m. v/ Pdsame la encuesta

.

Mi lider, si normal. Pero lo comparto d e T T
mafiana por la mafiana. Ahora ya es algo -
tarde

Pasame la encuesta

Encuesta a consultores de Redes de
mercadeo en Puno 2022

Encuesta a consultores de Redes de

mercadeo en Puno 2022
Estimado consultor, estamos realizando una in...

https://forms.gle
/8hsAsUanGGNGEKzQ9

Buenas noches equipo, quiero que
me apoyen llenando esta encuesta,
es para una investigacion de
empresas de redes de mercadeo
https://forms.gle que puede ayudarnos mucho con el
/8hsAsUanGGNGEKzQ9 desarrollo de nuestras actividades.
Buenas noches equipo, quiero que Gracias 10:25p. m. &/
me apoyen llenando esta encuesta,

es para una investigacion de Estd bien Oliver, mafiana temprano
empresas de redes de mercadeo compartiré.

que puede ayudarnos mucho con el

desarrollo de nuestras actividades. _ Més bien cuentame como as estado,
Gracias 10225 pimiy. cuando nos reunimos?

Encuesta a consultores de Redes de
mercadeo en Puno 2022
Estimado consultor, estamos realizando una in...

(

Y




