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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion denominado Redes sociales y gestion de
ventas en Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 2021. Se desarroll6 con el objetivo
principal de determinar la relacion de las redes sociales y gestion de ventas en
Valquiria Corporacién S.A.C., Callao, 2021.

La metodologia utilizada fue de tipo aplicada con un nivel correlacional, enfoque
cuantitativo, disefio no experimental de corte transversal. Asimismo, la poblacién y
muestra estuvo conformada por 42 colaboradores de la empresa Valquiria
Corporacion S.A.C, La técnica de recoleccion de datos fue la encuesta por medio
del cuestionario compuesto de 20 preguntas provenientes de la descomposicion de
las variables de estudio y debidamente validadas por medio de juicio de expertos y
fiabilidad de Alfa de Cronbach. Del mismo modo, para un mayor entendimiento y
enriquecer la investigacion se recurrié a teorias como la teoria de las redes sociales,
el uso de la teoria de redes sociales en la representacion y andlisis de textos, la
teoria de redes sociales y las politicas publicas creada por Gonzalez, teoria de
demanda, Teoria AIDA y Teoria de la Cantidad Descontada.

Los resultados obtenidos lograron demostrar una correlacion positiva considerable
entre las redes sociales y gestiéon de ventas en Valquiria Corporacion S.A.C.,
demostrada por una correlacion de Pearson positiva moderada (0,666),

representativa para la poblacion (p-valor de 0,000).

Palabras clave: redes sociales, gestion de ventas, prospeccion.
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ABSTRACT

This research work called Social networks and sales management in Valquiria
Corporacion S.A.C., Callao, 2021. It was developed with the main objective of
determining the relationship of social networks and sales management in Valquiria
Corporacién S.A.C., Callao, 2021.

The methodology used was applied with a correlational level, quantitative approach,
non-experimental cross-sectional design. Likewise, the population and sample
consisted of 42 clients of the company Valquiria Corporaciéon SAC. The data
collection technique was the survey by means of a questionnaire made up of 20
guestions from the decomposition of the study variables and duly validated through
judgment. Cronbach's Alpha Experts and Reliability. In the same way, for a better
understanding and to enrich the research, theories such as the theory of social
networks, the use of the theory of social networks in the representation and analysis
of texts, the theory of social networks and the public policies created by Gonzalez,

Demand Theory, AIDA Theory and Discounted Quantity Theory.

The results obtained were able to demonstrate a considerable positive correlation
between social networks and sales management at Valquiria Corporacion S.A.C.,
demonstrated by a moderate positive Pearson correlation (0.666), representative of

the population (p-value of 0.000).

Keywords: social media, sales management, prospecting.
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I. INTRODUCCION

En el afilo 2020, dada la coyuntura de emergencia de salud por el Covid-19 que
obligd a las empresas a paralizar sus actividades productivas, la misma que afecto
a la economia del pais generando mucho desempleo. En el contexto internacional,
Aranky et al (2020) mencioné que el covid - 19 provocé una pandemia global que
causo una fuerte crisis en todos los sectores econdmicos ya que debido a esto las
empresas tuvieron que reducir el personal y por ende la produccion, por la falta de
ingresos a la organizacién. Los negocios tuvieron que hacer uso de las redes
sociales como el Facebook, Instagram para poder seguir ofreciendo sus productos,
muchos de ellos que no contaban con una marca tuvieron que implementar una
imagen para que sus clientes puedan ubicarlo, crear una base de datos con todos
sus usuarios frecuentes y poder seguir con su flujo de venta y poder reactivarse
econdmicamente, después de 3 meses de para. Las empresas tuvieron que
elaborar campafias publicitarias para llegar a un nuevo publico y ver la manera de
como ofrecer su producto sin que estos tengan la necesidad de desplazarse hasta
las instalaciones de los negocios, ya que el temor de salir de sus domicilios y
abastecerse de mercaderia cada vez era mas riesgoso por ende menos gente seria
la que pueda llegar a los locales. Las redes sociales han ayudado ala reactivacion
de la economia convirtiéndose en el principal canal de comunicacién entre la
empresa y el cliente. En el contexto nacional, Jaramillo y Nopo (2020) menciona
gue se esta viviendo dos shocks una de ellas es el covid - 19 y el otro es el alza de
precios de la materia prima, ante esta pandemia Peru fue el primer pais de américa
latina que reacciond con respecto al coronavirus ya que implementd medidas
sanitarias, econOmicas Yy restricciones. Esta pandemia ha llevado a que las
pequefas, medianas y grandes empresas tengan que reducir personal para que
puedan llegar a sobrevivir en el mundo empresarial, asimismo se analizé la
situacion de los hogares que se encontraban vulnerables ya que muchos se
encontraban sin empleo y no tenian como solventar su hogar. En el contexto local,
la empresa Valquiria Corporacion S.A.C., tuvo que cerrar sus instalaciones ya que
esta es una academia de barberia que da clases presenciales y debido a esta
coyuntura ya no podia seguir dictando clases a sus alumnos lo cual generé que



pierda alumnos, asimismo asimilar este proceso tomé tiempo, teniendo como

objetivo dar clases virtuales y tener mas alumnos para seguir con el negocio.

En el ambito local, la problemética de la empresa arriba mencionada plante6
diversas estrategias al reabrir su academia. Pues tomé en cuenta de que brindaban
una buena ensefianza, los alumnos que seguian matriculados estaban a la espera
de las decisiones que tomaria la academia, es por ello, que la empresa plante6
como estrategia captar estudiantes mediante las redes sociales para lograr que mas
personas se matriculen y adquieran clases virtuales de barberia, ademas asi la
empresa no dejara de estar en el mercado asimismo hacerse conocida en toda la
zona centro - oeste del callao. La presente investigacion plante6 como problema
general: ¢Cudl es la relacidén entre las redes sociales y las ventas en Valquiria
Corporacion S.A.C., Callao, 20207, asimismo los problemas especificos: 1) ¢ Cual
es la relaciobn entre las redes sociales y direccion de ventas en Valquiria
Corporacion S.A.C., Callao, 2020?, 2) ¢ Cual es la relacion entre las redes sociales
y tipos de ventas en Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 20207, 3) ¢, Cual es la
relacion entre las redes sociales y técnicas de ventas en Valquiria Corporaciéon
S.A.C., Callao, 2020?. Como objetivo general; Determinar la relacion entre redes
sociales y ventas en Valquiria Corporacién S.A.C., Callao, 2020. Se desarrollara
para los objetivos especificos: 1) Determinar la relaciéon entre las redes sociales y
direccién de ventas en Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 2020. 2) Determinar la
relacion entre las redes sociales y los tipos de ventas en Valquiria Corporacion
S.A.C., Callao, 2020. 3) Determinar la relacion entre las redes sociales y las
técnicas de ventas en Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 2020. Se abordara
como hipétesis general: Existe relacion entre redes sociales y ventas en Valquiria
Corporacion S.A.C., Callao, 2020. Asimismo, se establecieron hipotesis
especificas: 1) Existe relacion entre las redes sociales y direccion de ventas en
Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 2020. 2) Existe relacion entre las redes
sociales y los tipos de ventas en Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 2020. 3)
Existe relacion entre las redes sociales y las técnicas de ventas en Valquiria
Corporacion S.A.C., Callao, 2020. La justificacion tedrica se plante6 como apoyo
para las futuras investigaciones, generando conocimientos y debate académico en
temas como redes sociales, que es un nuevo canal de negocios para las empresas,

en el cual brinda una variedad de informacion acerca de tus servicios para lograr



captar nuevos clientes, asimismo las ventas generaran mayores ingresos dentro de
la empresa. En la justificacibn metodoldgica, este estudio se ha basado en los
procesos de la investigacion cientifica, donde se establecieron los problemas,
hipotesis y objetivos de estudio. Para emplear el instrumento se selecciond una
muestra aleatoria donde se obtendran resultados y se plantean recomendaciones
a la organizacion. La investigacion tendra un enfoque cuantitativo con un nivel
descriptivo correlacional que tendra como objetivo establecer la correlacion de las
variables redes sociales y ventas. Por udltimo, en la justificacion practica los
resultados de la investigacion permitiran de manera util al gerente de la empresa
Valquiria Corporacién a tomar decisiones que conlleva a una mejora de la
compafiia, mediante la publicidad en el punto de venta realizaremos crear
campafas, promociones, disefios e implementacion, infografias de los servicios
que brinda la empresa la cual, tiene como finalidad la atraccion e interaccion con
los clientes, logrando asi incrementar las ventas y por ende la utilidad de la

compaifia.



II. MARCO TEORICO

A nivel internacional, Majo, et. al (2018) tuvieron como objetivo en su
articulo analizar como influenciaban algunas variables en los ingresos de los
hoteles, exactamente ¢como se modifica el comportamiento de la oferta y la
demanda en la valoracion de los huéspedes en las redes sociales?. El estudio fue
transversal y observacional, ademas se realiz6 una muestra al azar a 48 hoteles.
Se obtuvo como resultado que el 75% de los hoteles se caracterizan por estar
ubicadas en zonas comerciales, por otro lado, se concluy6 que las redes sociales
han generado impacto a los clientes logrando que los hoteles tengan mayores
ingresos. Asimismo, Brangier (2019), en su articulo se enfoca en el andlisis delas
redes sociales como un factor de intermediacion para la venta de tierras. En esta
investigacién se aplicé una lista de cotejo la cual fueron 3,833 nombres de los
propietarios de las tierras, para determinar quiénes no se encuentran registrados
en los archivos notariales y judiciales ademas tiene una investigacion cuantitativa
en la cual se utilizo los datos estadisticos, del mismo modo la investigacién es de
nivel descriptiva. Los propietarios gestionan su posicién de intermediarios de los
flujos de informacion que llegaron a transitar en la red. Ademas, Dunn and
Harnness (2018) Tuvieron como objetivo mostrar en su articulo la confianza que
las empresas estan tomando en las redes sociales para transmitir la
Responsabilidad Social Corporativa. Este estudio tuvo enfoque de método mixto.
Se obtuvo como resultado identificar como medio de comunicacién a las redes
sociales para transmitir la Responsabilidad Social Corporativa, por otro lado,
concluyé que a medida que los consumidores interactan con el contenido
generado se confirma que las redes desempefian un papel clave. También,
Delafrooz, et. al (2017) en su articulo tuvieron como objetivo demostrar que la
manera habitual de interactuar con los clientes no era suficiente y que, por lo
contrario, las redes sociales era una forma rapida y de mayor efectividad para la
comunicacién directa con sus clientes. Esta investigacion es de tipo aplicada. Se
tomd como poblacion para este estudio las compafias de seguros de Iran y Asia.
Como resultado tuvo un incremento del 54% en el uso de las redes sociales para
el fortalecimiento de las ventas para lograr un vinculo entre las empresas y el

cliente. Se concluye que dentro de la corporacion se busca incrementar la



interaccion que tienen los clientes con las paginas para tener un mayor impacto. Al
igual que, Villacis (2020) en su articulo busca demostrar como los restaurantes del
Balneario de Bricefio manejan la gerencia de ventas y mostrar su eficiencia, esta
investigacion utilizo como instrumento la encuesta, con una muestra de 10
restaurantes, la cual tuvo como resultado que la gerencia de ventas busca aumentar
las ventas con ayuda del talento humano, hacer que los objetivos y estrategias de
la empresa sean objetivos y estrategias del personal, para esto se debe capacitar
a los colaboradores y brindarles las herramientas para optimizar las ganancias del
negocio. Igualmente, Voorveld, et. al. (2018) buscan impulsar el compromiso
digital con el uso de las redes sociales del Facebook, YouTube, Linkedin,
Instagram, etc., midiendo las interacciones de los usuarios con estas cuentas, esta
investigacion tuvo como muestra a 1346 usuarios mayores de 13 afios, teniendo
como resultado que existen diferencias por cada plataforma de las redes sociales
que cada una es independientemente de las demas, concluyendo que por cada
plataforma el usuario percibe de una manera Unica la experiencia digital. Por lo
tanto, Barahona y Calderon (2017) en la revista pretende determinar cudl es la
posicion de los vendedores con el uso de la tecnologia para el mecanismo de ventas,
este trabajo es de tipo descriptivo de enfoque cuantitativo, tiene una muestra
representativa de 232 vendedores, por muestreo no probabilistico, el instrumento
de recoleccion de informacion fue la escala de Likert. Se obtuvo como resultado
qgue hay relaciones entre percepcion de facilidad de uso y utilidad percibida.
Adicionalmente, Cabrera (2018) en su tesis indica que el objetivo de estudio era
medir el efecto que tenian las redes sociales como estrategia para incrementar las
ventas en Milatex S.A., este trabajo fue tipo descriptivo con un enfoque cualitativo
y cuantitativo, se utiliz6 2 muestreos, para el enfoque cualitativo escogieron 4
colaboradores de forma aleatoria y para el enfoque cuantitativo se usaron 294
clientes. Segun el analisis se obtuvo la importancia del uso del marketing digital en
cualquier tipo de empresa y de las redes sociales siendo el Facebook una de las
mas utilizadas para este propdsito ya que llega a aquellas personas con inclinacién
a los servicios que ofrecemos. Por otro lado, Torres (2017) manifiesta que el
objetivo de su tesis es determinar el grado de uso, ventaja de los usuarios que tienen
Instagram, para poner actuar las marcas en esta red social, este trabajo fue

descriptivo con enfoque cuantitativo, se utiliz6 como muestra



la participacion de 170 personas pertenecientes a la escuela de pre-grado y post-
grado de la Facultad de Economia y Negocios, se pudo concluir que la red social
de Instagram ha conseguido gran participacion de usuarios en el ultimo tiempo,
haciendo rentable las campafias publicitarias en este medio para aumentar y
mejorar la imagen de las empresas. Por lo tanto, Fuentes (2018) referente a su
tesis que el objetivo era plantear la importancia de la administracion de redes
sociales para las mypes con la finalidad de ofrecer seguridad al compartir
contenidos de sus productos, este trabajo fue descriptivo de enfoque cuantitativo,
con una muestra de 30 personas, concluyendo que las microempresas deben tomar
en cuenta manejo de las redes para fortalecer su negocio, contando con una
comunidad que asegure confianza y reputacién. A nivel nacional, Esteves y
Fernandez (2019) en la revista determina aplicar nuevas estrategias de ventas para
las tarjetas de crédito usando comercio electrénico. Este estudio fue descriptivo -
analitico y como muestra tomo 80 personas precalificadas para una tarjeta de
crédito, teniendo como resultado la aceptacién del uso de estrategias de ventas
virtuales para llegar a mas clientes. De igual forma, Challco, Rodriguez y Jaimes
(2016) refieren el manejo de las redes como facilitador en la comunicacién para
actividades econdmicas, politicas y culturales pero que a la vez puede crear
trastornos psicoldgicos con su uso excesivo. La investigacion tiene un enfoque
cuantitativo de disefio no experimental, y como muestra participaron 135
estudiantes de la institucién educativa publica de Lima, como resultado obtuvo que
el uso de las redes sociales se puede volver adictivo en jovenes especialmente a
los que presentan baja autoestima y autocontrol, debido al alto contenido que
muestran, Del mismo modo, Vila, Kuster y Escamilla (2015) en la revista tiene
como objetivo demostrar los resultados de una apropiada formacién en ventas, este
estudio tuvo como muestra 50 compariias aseguradoras, teniendo como resultado
confirmar la planificacion de formacion a los vendedores para mejorar su
rendimiento. También, Galarreta, Esquivel y Bulnes (2017) mencionan la
importancia de elaborar un plan de produccién para reducir gastos innecesarios y
plantear un plan de ventas anual para cumplir con los objetivos. Este estudio fue
no-experimental tipo descriptivo, como poblacion tomaron los proyectos de
fabricacion de los afios vendidos entre 2012 al 2017. Este trabajo de investigacion

tuvo como resultado la reduccidén de las penalizaciones que se llevd un gran



porcentaje de las ventas. A su vez, Linares y Pozzo (2018) manifiestan el manejo
de las redes como una estrategia para fidelizar clientes, este estudio tuvo como
método inductivo - deductivo, con una muestra de 383 clientes. Teniendo como
resultado que los clientes usan constantemente el FaceBook y los productos de la
marca mostrando que ambas variables tienen relacién. Por otro lado, Rivera,
Rivera y Bonilla (2018) en la revista refieren determinar el vinculo que tienen las
habilidades sociales y la actitud emprendedora en estudiantes. Este estudio fue
cuantitativo de nivel correlacional, tuvo una muestra de 199 estudiantes de institutos
educativos de Lima, concluyendo que los estudiantes que mostraron un buen
desempeiio social con el uso de redes sociales pueden desarrollar habilidades de
emprendimiento usando estos medios como alternativa de comunicacion. Mientras
tanto, Novoa, et. al. (2016) La revista tiene como objetivo sugerir un plan de costos
por ordenes especificas para optimizar la rentabilidad de sus ventas, su tipo de
disefio es no experimental de estudio cuantitativo, utilizando como instrumento la
encuesta recolectando datos de los costos que maneja la empresa, donde se
obtuvo como resultado una rentabilidad de 68.38% en sus ventas que se determiné
por medio del disefio de los costos por ordenes especificas. Adicionalmente,
Canaza (2018) en su tesis busca determinar el impacto que tienen las redes
sociales como estrategia de marketing digital, en la cual se tiene una investigacién
exploratoria con enfoque cualitativa, para esta investigacion se utiliz6 como muestra
el total de la poblacién de 53 socias artesanas que pertenecian a las calceteras de
Juliaca, teniendo como resultado que usar las redes para presentar las artesanias
generarian mayores oportunidades en el mercado, se obtuvo como conclusion que
las redes sociales era una buena estrategia de marketing debido al bajo costo que
demanda. Al mismo tiempo, Tello. (2017) indica en su tesis que el objetivo es
identificar que la fuerza de ventas es un elemento definitivo de competitividad en un
laboratorio farmacéutico en Lima Metropolitana, el tipo de investigacion es
descriptivo, con un disefio no experimental, una muestra de 864 clientes cuentan
con permiso para adquirir medicamentos de los laboratorios, el instrumento que se
uso es la técnica de la encuesta, la mayoria de los entrevistados manifesto que si
es importante la experiencia y la minoria debido a que cuentan con contactos de
médicos, farmacias y pacientes a quienes recomiendan los productos. También,

Palacios (2017) en su trabajo de investigacion busca determinar el vinculo sobre



la gestion del tiempo y la fuerza de venta en Genfar Peru S.A., la investigacion es
aplicada, con enfoque descriptivo correlacional no experimental, con una muestra
constituida por el total de la poblacién de 20 personas que son trabajadoras del
area comercial. Se concluye afirmando la relacion existente entre la administracion
del tiempo y la fuerza de venta considerando una buena gestion del tiempo hara
que las actividades tengan un orden asignado. Para ahondar mas estudios de las
variables es necesario apoyarse en las teorias cientificas que se mantengan acorde
para la investigacion. Por ello, tenemos como primera a la teoria de las redes
sociales creado por Moreno (1934) en lo cual Lozares (1996) refiere acerca que la
percepcion y el conducta de las personas es importante para las relaciones
personales e interpersonales, asimismo, conocer la estructura de grupos de amigos
de un entorno facilita un analisis social de redes para llevar a cabo la integraciéon
de cada persona dentro de una sociedad, las empresas también se han involucrado
en las redes han tratado las relaciones de poder y autoridad de roles se han
presentado en los consejos administrativos de las organizaciones. Asimismo,
propone el uso de la teoria de redes sociales en la representacion y analisis
de textos creado por Verd (2005) refiere a como la perspectiva de redes sociales
resulta de utilidad en el andlisis de textos ya que, los usos actuales del analisis de
redes sociales en este campo se pueden enfocar con representaciones mediante
grafos de aplicacion en las cognitivas. Finalmente se tiene la teoria de redes
sociales y las politicas publicas creada por Gonzalez (2014) refiere a explicar
las relaciones establecidas entre la teoria de las redes sociales y disciplinas tales
como la sociologia, la economia y la ciencia politica. De la misma forma tenemos
la teoria de demanda creado por Marshall (1939) en lo cual Munera (2006) refiere
a cantidades necesarias para satisfacer las necesidades ademas de ello la
demanda efectiva permite remunerar factores de tasas naturales, asimismo
determinar un precio en el mercado es un problema de estudio para ello, se elaboro
una explicacion de la forma como incide el cambio de precios en las decisiones de
consumo lo que genera un efecto de ingreso y sustitucién. Por otro lado, tenemos
la Teoria AIDA creada por Elias St. EImo Lewis (1898) en lo cual Riera (2007)
refiere a saber identificar las necesidades del cliente y buscar ser mas atractivos
para el consumidor, esta teoria tiene las iniciales como acrénimo Atencion, Interés,

Decision o deseo y Accion. Donde se pretende crear el deseo del cliente



vinculandolo a una necesidad que busca satisfacerse con el producto. También
contamos con la Teoria de la Cantidad Descontada por Klein & Oglethorpe (1987)
en el cual Roman, (2007) refiere a que los consumidores comparan los precios
normales o referenciales por uno nuevo que esté aplicando descuento, percibiendo
los clientes el nuevo valor y utilidad del producto o servicio. En el enfoque
conceptual, se empez6 con la definicion de la primera variable, redes sociales en
el cual, Rissoan (2016) establece un medio para consolidar la identidad virtual,
siendo en su mayoria los jévenes que desean estar en contacto con los demas,
para el intercambio de informacién y emociones, como también de intereses
econdmicos de forma frecuente. Para esta variable se establecieron 3 dimensiones,
siendo la primera Facebook, segun Valentin (2011) indica que muchas personas la
usan para mantenerse en contacto e intercambiar intereses comunes y con sus
nuevas funciones se puede interactuar con varias personas en distintas partes del
mundo como también interactuar con las distintas tiendas que tienen su fanpage.
Para ello se seleccionaron 3 indicadoras que son: Interaccion, segun Garcia del
Dujo y Suarez (2011) nos dice que la interaccion virtual es una oportunidad de
comunicaciéon de las personas por el cual se pueden reunir y socializar. Por otra
parte, influencia, segun Martinez y Pascual (2013) nos dice que la influencia virtual
dentro de las empresas es importante para saber cuan influyente pueden ser las
redes sociales hoy en dia en todo ser humano. Luego, la Popularidad, segun Hutt
(2012) nos define que la popularidad dentro de las redes sociales es un factor
influyente dentro de Search Engine Optimization ya que es un indicador numérico
al que recurren los buscadores para indicar la importancia de una pagina web.
Asimismo, como segunda dimension tenemos a Instagram, lo cual Bansal (2018)
lo define como la segunda red social mas usada para compartir fotos y videos y que
las empresas también las estan usando para plan de marketing y promocion de la
marca. Ademas, se tomo como referencia 3 indicadores, que serian: Visibilidad,
gue segun Rojas y Redondo (2019) el uso de las redes sociales tiene como objetivo
incrementar la visibilidad de la marca entre los consumidores, a esto lo llaman
conciencia de marca entre el publico objetivo. Por otra parte, tendencia, segun
Pando (2018) nos dice que actualmente las tendencias tecnologias se esta usando
frecuentemente, ya que, las personas conviven en las redes sociales todo el tiempo,

por ello, el internet en el ambito educativo ha revolucionado la forma de aprender y



ensefar para que todos puedan acceder. Asimismo, creacion de contenido, segun
Pérez y Garcia (2016) nos dice que es la reproduccion de contenidos online de
calidad que se usa de forma eficaz ademés de ello se debe tener los recursos o
herramientas software para dar facilidad a la creacion de contenidos. Como tercera
y Ultima dimension tenemos a YouTube, que segun Rissoan (2018) esta red es
mas audiovisual, su espacio estd orientado a sus suscriptores que buscan
contenido atractivo en el canal y pueden interactuar por medio de los comentarios.
Por otro lado, se tomé como referencia 3 indicadores que son: Videos segun
Valentin (2011) indica que a través de estos uno puede hacer llegar su mensaje a
sus suscriptores de canal mediante este conjunto de imagenes con sonido, como
segundo indicador tenemos a los Suscripcion de contactos o Suscriptores, segun
Atwood (2019) son la cantidad de seguidores que cuenta un creador de contenido,
gue para ser legible en esta plataforma Youtube requiere que los canales cuenten
con minimo 1000 suscriptores y 4000 horas de visualizacion para considerarlo socio
y como ultimo indicador tenemos a creacion del canal que segun Rissoan (2019) el
canal de Youtube es el muro donde se muestra el contenido que deben ser videos
atractivos y cargados de forma recurrente para que los suscriptores puedan seguir
sumando y compartiendo el contenido. De tal manera, se tiene como segunda
variable a ventas en el cual Acosta et. al (2018) indica que se ha desarrollado y se
encuentra en constantes cambios e innovacién para nuevas formas de negocio. Por
ello se han forjado actividades de marketing para el mejoramiento de ventas de
negocios actuales de diferentes organizaciones. Teniendo la direccién de ventas,
como primera dimension para ventas, por lo cual, Artal (2015) define la relacion que
debe existir entre la direccién de ventas con su ambiente socioeconémico y su
entorno competitivo, teniendo una adecuada organizacion comercial y estrategias
de marketing para establecer un plan solido en fuerza de venta. Por otra parte, se
tomo como referencia 3 indicadores, que serian: Area estratégica, segin Contreras
(2013) nos dice que el area estratégica es donde interponen objetivo, intereses y
acciones para fomentar un crecimiento econémico, estableciendo y ordenando de
manera explicita dentro de cada organizacion. Por otro lado, el area gestionaria,
segun Molinari, Alfonso y Scaramellini (2018) nos dice que es un area clave dentro
de la organizacion que se encarga de negociar la demanda por la oferta y a su vez
gestiona la relacion con el cliente. Por otra parte, el area de control, segun Dextre
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y Del Pozo (2012) nos dice que es el medio por el cual asegura la consecucion de
los objetivos y planes realizados, es por ello, que esta area se enfoca en ejecutar
un proceso para que los resultados generados en las fases anteriores sean
satisfactorios. Como segunda dimensién de esta variable tenemos a los tipos de
venta, Mafas (2014) nos dice que cada empresa ajusta una estructura comercial a
las diferentes circunstancias que se le pueda presentar, lo que conlleva a
presentarse diferentes caminos para llegar a una sola finalidad logrando tener una
relacion de largo plazo con los distintos clientes y a su vez sea rentable. Al mismo
tiempo, se tom6 como referencia 3 indicadores, que serian: Venta a distancia,
segun Martin (2017) nos dice que las ventas a distancia son aquellas en la que no
hay presencia fisica ni del comprador ni el vendedor en la cual la oferta y aceptacion
se realiza de forma exclusiva a través de cualquier comunicacion a distancia.
Asimismo, la venta personal, segun Rodriguez (2010) nos dice que es uno del
mecanismo de conexién mas efectiva, usadas por los vendedores, ya que, tiene
como objetivo que el comprador reaccione de manera positiva cuando adquiera un
producto o servicio. Por otro lado, venta multinivel, segin Abella del Valle (2015)
nos dice que es una estrategia de ventas que las organizaciones utilizan para que
vendan una gama de productos que se aprovisionan directamente de un fabricante
para asi crear una red de distribuidores a diferentes niveles. Por lo tal, como tercera
y ultima dimension tenemos al proceso de ventas, que, segun Colet y Polio (2014)
explica que es una serie de pasos que realiza una empresa para captar la atencion
de un cliente logrando constatar la compra es por ello que dentro de las reuniones
de los accionistas buscan diversas alternativas de como despertar el interés de
compra. Ademas, se tom6 como referencia 4 indicadores, que serian:
Prospeccién, segun Escudero (2014) se dice a los clientes que se desea captar
para adquirir los productos y servicios y asi se vuelva en cliente, la prospeccion de
clientes tiene el propdésito de rastrear posibles compradores para el negocio. Como
segundo indicador tenemos al acercamiento previo o pre entrada donde Motolo
(2019) se refiere a que este proceso se analiza al cliente para identificar sus
necesidades y obtener informaciéon que la empresa requiere para desarrollar
estrategias de venta que cautivan a los clientes, presentacion del mensaje segun
Maite y Carrasco (2014) indica que esta etapa el vendedor busca comunicar al

cliente las cualidades de su producto o servicio, llamando su atenciéon, enfocada en
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descubrir sus necesidades y deseos de los clientes y por ultimo indicador tenemos
el servicio posventa segun Carbajal y Ormefio (2019) indica que este servicio se
basa en ampliar la atencién a la cliente una vez realizada la venta por un tiempo
pactado ya sea dias meses o incluso afios. Este servicio busca fidelizar al cliente y
acompanfarlo mientras €l ya tenga el producto o servicio, brindando asesoria,

mantenimiento entre otras alternativas o necesidades que se puedan presentar.
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[l. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacién

El tipo de investigacion sera aplicada, porque tendrd como objetivo
resolver o solucionar un problema especifico. Segin Naghi (2005) nos dice que
dentro de la investigacion aplicada podemos tomar acciones, establecer politica y

estrategias, asimismo contiene un énfasis para resolver problemas. (p.44)

El disefio sera no experimental y de corte transversal en donde el disefio
es aquel donde se pueden recolectar los distintos datos ya sea en un momento o
un tiempo determinado sin la manipulacién de las variables. Hernandez, Fernandez
y Baptista. (2006) enunciaron que, el propdsito de este disefio es explicar la variable

y analizar si su incidencia guarda relacion en el momento indicado. (p.154)

El enfoque sera cuantitativo, genero la recoleccion de datos para la
solucion de hipétesis. Gomez (2006) nos dice, que este enfoque es utilizado en la
recoleccion de datos, lo cual contribuird a contestar los items y probar en el SPSS

nuestra problematica. (p.60)

El nivel de la investigacion sera descriptivo y correlacional, porque se
va a determinar sobre como se relacionan las variables de estudio. Segun Bernal
(2006) nos dice que el propésito de la investigacion correlacional es examinar la
relacion de las variables o resultados y la investigacion descriptiva se basa segun

las preguntas que formula en el investigador.

El método sera hipotético deductivo, porque se ha formulado hipotesis
para esta investigacion. Segun Behar (2008) nos indica que el método hipotético
deductivo trata de establecer verdad o falsedad de las hipotesis de las

consecuencias observacionales en una investigacion. (p.40)

3.2. Variables y operacionalizacion:

La variable 1 es: REDES SOCIALES, en cuanto a sus dimensiones, estos

son: Facebook, Instagram y YouTube; cabe resaltar que la variable es cuantitativa.

13



La variable 2 es: Gestion de Ventas, en cuanto a sus dimensiones, estos
son: Direccién de Ventas, Tipos de Ventas y Procesos de Ventas; cabe resaltar que
la variable es CUANTITATIVA.

3.3 Poblacion, muestra y muestreo:

La poblacién es de 42 clientes (hombres y mujeres), quienes adquirieron
los servicios de ensefianza por los cursos Valquiria Corporaciéon SAC. Segunlcart,
Fuentelsaz & Pulpdn (2006, p. 55) “Nos dice que es el conjunto de individuos enla

que tienen ciertas particularidades que nos puede servir para nuestro estudio.”

El criterio de inclusién fue: todos los clientes de la empresa mencionada,

de acuerdo con la cartera de clientes

Se utiliz6 una muestra censal para esta investigacion, conformada por 40
personas entre hombres y mujeres, pues se selecciond al 100% de la poblacién. La
técnica de muestreo fue no probabilistica por conveniencia porque se utilizo el
100% de la muestra. Rodriguez (2005) menciona que cuando no se puede medir a
cada individuo se toma una muestra representativa lo cual, refleja las caracteristicas

gue define a la poblacién que fue extraida y nos indicara que es representativa.
(p.82)

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

La técnica que se utilizara fue la encuesta para obtener datos, la cual se
realizé en base a los items de las dimensiones que se obtuvieron de los constructos
de estudio. Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) ese procedimiento de
recoleccion de datos consiste en registrar cada uno de los comportamientos que el
nifo demuestre con la finalidad de poder obtener el resultado de manera
satisfactoria. (p.65).

Se utilizé el cuestionario como instrumento de recoleccion de datos, el
cual posee 20 preguntas, el cual se aplico a los clientes de Valquiria Corporaciéon
SAC. Hernandez, Fernandez y Baptista (2006) “El instrumento es aquel recurso que

utiliza un indagador para poder inspeccionar toda la informacién” (p.136)
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La validez del instrumento fue sometida a juicio por 3 expertos en la
materia y metodologia, quienes evaluaran el formato de validacion presentada,
daran el visto bueno para proseguir con la investigacion. Sanchez y Reyes (2015)
mencionan que “validez debe calcular lo que se propone medir y pruebe de manera

positiva la obtencién de los resultados” (p.167).

La confiabilidad del instrumento se obtendra mediante el coeficiente de
Alfa de Cronbach, el cual establecio la correlacion existente entre los 02 constructos
en la presente tesis, donde el Alfa de Cronbach es 0,947 expresando la fiabilidad
del instrumento utilizado, lo cual indica que tiene una confiabilidad perfecta de
acuerdo a los rangos del coeficiente de Alfa de Cronbach. Segun Sanchez y Reyes
(2015) definen que “confiabilidad se obtienen por una misma cantidad de sujetos a

través de la medicion” (p.168).

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N° de items
0.947 20

3.5. Procedimientos

La informacion sera obtenida de forma virtual, por medio de Google
encuestas. Como herramienta para la validacién de los datos obtenidos por nuestro
estudio seran procesados por SPSS, contando con la autorizacion con el Gerente
General de la empresa de Valquiria Corporaciéon SAC.

3.6. Métodos de analisis de datos

Los resultados que se espera obtener de esta investigacion seran resueltos
por medio del software Statistal Package for the Social Sciencies (IBM®
SPSS) version 26. Segun, Mufioz (2015) la muestra, técnicas y los
instrumentos de recoleccion de datos tienen el fin de descubrir la relacién y

estructura que tiene acabado una investigacion con la evaluacion de
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procesos y analisis de datos cuantitativos y cualitativos para llegar a una

conclusion.

3.7. Aspectos éticos

La informacion que se utilizé en este trabajo de investigacion se ha hecho
respetando la propiedad intelectual, haciendo uso de las normas APA 7ma edicion,
sin ninguna adulteracion y respetando las normas de ética vigentes tanto nacional
e internacional. Segun Domingo (2018) la ética en la investigacion afecta @mbitos
particulares y determinadas actividades profesionales, que tengan valor con
nuestro tiempo, conocimiento y sentido de la vida y la existencia de la humanidad,

tomando relevancia a los temas que despierten nuestra curiosidad cientifica.
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IV. RESULTADOS

4.1 ESTADISTICAS DESCRIPTIVAS

Tabla 1. Niveles del uso las Redes Sociales en Valquiria Corporacion S.A.C

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Viélido BAJO 6 14,3 14,3 14,3
MEDIO 26 61,9 61,9 76,2
ALTO 10 23,8 23,8 100,0
Total 42 100,0 100,0

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO

Figural. Porcentaje de mediana de clientes que usan redes sociales.

De los resultados de la Tabla 1 y Figura 1, del 100% de los encuestados se
aprecia que el 61.9% considera que se aplica un nivel medio las redes sociales
en la empresa Valquiria Corporacion SAC, el 23.8% considera que se aplica en

un nivel alto y el 14.3% un nivel bajo
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Tabla 2. Niveles del uso de Facebook en los clientes de Valquiria Corporacion

S.AC.

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 11 26,2 26,2 26,2
MEDIO 22 52,4 52,4 78,6
ALTO 9 21,4 21,4 100,0

Total 42 100,0 100,0

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO

Figura 2. Porcentaje de mediana de clientes que usan Facebook.

De los resultados de la Tabla 2 y Figura 2, del 100% de los encuestados se
aprecia que el 52.4% considera que se aplica un nivel medio en el uso de

facebook en la empresa Valquiria Corporacion SAC, 26.2% considera que se

aplica en un nivel bajo y obtuvo un 21.4% en el nivel alto.
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Tabla 3. Niveles del uso de Instagram en los clientes de Valquiria Corporacion

S.AC.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido BAJO 7 16,7 16,7 16,7
MEDI 32 76,2 76,2 92,9
0]
ALTO 3 7,1 7,1 100,0
Total 42 100,0 100,0
o
§
o
e

BAJO MEDIO ALTO

Figura 3. Porcentaje de mediana de clientes que usan Instagram.

De los resultados de la Tabla 3 y Figura 3, del 100% de los encuestados se
aprecia que el 76.2% considera que se aplica un nivel medio en el uso de
Instagram en la empresa Valquiria Corporacion SAC, asimismo un 16.7% nivel

bajo y el 7.1% considera que se aplica en un nivel alto.
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Tabla 4. Niveles del uso de YouTube en los clientes de Valquiria Corporacion

S.AC

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido MEDIO 4 9,5 9,5 9,5
ALTO 38 90,5 90,5 100,0
Total 42 100,0 100,0

Porcentaje

MEDIO ALTO

Figura 4. Porcentaje de mediana de clientes que usan Youtube.

De los resultados de la Tabla 4 y Figura 4, del 100% de los encuestados se
aprecia que el 90.5% considera que se aplica un nivel alto en el uso de Youtube

en la empresa Valquiria Corporacion SAC y 9.5% considera que se aplica enun

nivel medio.
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Tabla 5. Niveles del uso Gestion de Ventas en Valquiria Corporacion S.A.C

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Véalido BAJO 8 19,0 19,0 19,0
MEDI 27 64,3 64,3 83,3
0]
ALTO 7 16,7 16,7 100,0
Total 42 100,0 100,0
£
o
e

BAJO MEDIO ALTO

Figura 5. Porcentaje de la mediana en Gestion de Ventas.

De los resultados de la Tabla 5 y Figura 5, del 100% de los encuestados se
aprecia que el 64.3% considera que se aplica un nivel medio la gestion de
ventas en la empresa Valquiria Corporacién SAC, por otro lado, se obtuvo un

19.0% en un nivel bajo y el 16.7% en un nivel alto.
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Tabla 6. Niveles del uso de Direccion de Ventas en Valquiria Corporacion S.A.C

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Vélid BAJO 7 16,7 16,7 16,7
0 MEDI 30 71,4 71,4 88,1
0]
ALTO 5 11,9 11,9 100,0
Total 42 100,0 100,0
g
o
e

BAJO MEDIO ALTO

Figura 6. Porcentaje de la mediana en Direccion de Ventas.

De los resultados de la Tabla 6 y Figura 6, del 100% de los encuestados se
aprecia que el 71.4% considera que se aplica un nivel medio la direccion de
ventas en la empresa Valquiria Corporacion SAC, 16.7% considera que se aplica

en un nivel bajo y el 11.9% en un nivel alto.
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Tabla 7. Niveles del uso de Tipos de Ventas en Valquiria Corporacion S.A.C

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Vélid BAJO 7 16,7 16,7 16,7
0 MEDI 25 59,5 59,5 76,2
0]
ALTO 10 23,8 23,8 100,0
Total 42 100,0 100,0
g
o
&

BAJO MEDIO ALTO

Figura 7. Porcentaje de la mediana en Tipos de Ventas.

De los resultados de la Tabla 7 y Figura 7, del 100% de los encuestados se
aprecia que el 59.5% considera que se aplica un nivel medio la direccion de
ventas en la empresa Valquiria Corporacion SAC, mientras que el 23.8%

considera que se aplica en un nivel alto y el 16.7% en un nivel bajo.
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Tabla 8. Niveles del uso de Procesos de Ventas en Valquiria Corporacion S.A.C

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Valid BAJO 12 28,6 28,6 28,6
0 MEDI 15 35,7 35,7 64,3
0]
ALTO 15 35,7 35,7 100,0
Total 42 100,0 100,0
£
o
e

BAJO MEDIO ALTO

Figura 8. Porcentaje de la mediana en Tipos de Ventas.

De los resultados de la Tabla 8 y Figura 8, del 100% de los encuestados se
aprecia que el 35.7% considera que se aplica un nivel medio los tipos de ventas
en la empresa Valquiria Corporaciéon SAC, de la misma forma se obtuvo un

35.7% que aplica en un nivel alto y el 28.6% en un nivel bajo.
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4.2 PRUEBA DE NORMALIDAD

1. Plantear la Hipotesis
Ho: Los datos tienen una distribuciéon normal

Ha: Los datos no tienen una distribucién normal

2. Nivel de confianza
Confianza 95%

Significancia (alfa (1) 5%

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
REDES SOCIALES ,839 42 ,001
GESTION DE VENTAS ,886 42 ,001

a. Correccion de significacion de Lilliefors

3. Criterio de decision
Si p<0.05 rechazamos Ho y acepto la Ha

Si p>=0.05aceptamos la Ho y rechazamos la Ha

INTERPRETACION: De acuerdo a los datos de Shapiro -Wilk se observa que

p= 0.001 <0.05; en consecuencia, los datos que provienen del tamafio de la

muestra no tienen una distribucién normal. Concluy6 que para contrastar la

hipétesis se utilizara los estadisticos no paramétricos.

I.  CORRELACIONES NO PARAMETRICA Coeficiente de correlacion de

Pearson tomar fuente

Para interpretar el coeficiente de correlacion utilizamos la

siguiente escala:

| valor | significado
-1 Correlacién negativa grande y
perfecta.

-0.9a-0.99 Correlaciéon negativa muy alta.
-0.7 a-0.89 Correlacion negativa alta.

-0.4 a-0.69 Correlaciéon negativa moderada.
-0.2a-0.39 Correlacién negativa baja.
-0.01 a-0,19 Correlacidon negativa muy baja.
o Correlacion nula.

0.01 a0.19 Correlacion positiva muy baja.
0.2 a0.39 Correlacién positiva baja.

0.4 a069 Correlacién positiva moderada.
0.7 a0.89 Correlacion positiva alta.

09 a099 Correlacion positiva muy alta.

1 Correlacion positiva grande y
perfecta.
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Hipotesis General

HO: No existe relacion entre la variable Redes Sociales y Gestidon de
ventas en Valquiria Corporacion SAC., Callao,2021
H1: Existe relacion entre la variable Redes Sociales y Gestion de

ventas en Valquiria Corporacion SAC., Callao,2021

Correlaciones

REDES GESTION

SOCIALES DE VENTAS

Rho de REDES SOCIALES Coeficiente de 1,000 ,666"
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 42 42

GESTION DE Coeficiente de ,666™ 1,000
VENTAS correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 42 42

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

Segun RHO de Spearman se observa que el coeficiente de correlacién de
la variable de Redes Sociales y Gestion de ventas se encuentra en una
correlacién positiva moderada, es decir, que cuando una variable sube la
otra variable también seria afectada. Se concluye que la correlacién es

significativa.
Criterio de Significancia de Variables
Si el sig. (bilateral) es <0.05 la correlacion es significativa.

Si el sig. (bilateral) es >0.05 la correlacion no es significativa.

Hipotesis Especificas
Primera Hipotesis Especifica

HO: No existe relacion entre la variable Redes Sociales y Direccion de

ventas en Valquiria Corporacion SAC., Callao, 2021
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H1: Existe relacion entre la variable Redes Sociales y Direccion de

ventas en Valquiria Corporacion SAC., Callao, 2021

Correlaciones

REDES Direccion de
SOCIALES Ventas

Rho de REDES Coeficiente de 1,000 ,716™
Spearman SOCIALES correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 42 42

Direccion de Coeficiente de ,716™ 1,000
Ventas correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 42 42

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

Segun RHO de Spearman se observa que el coeficiente de correlacion de
la variable de Redes Sociales y Direccion de ventas se encuentra en una
correlacion positiva alta, es decir, que cuando una variable sube la otra

variable también seria afectada. Se concluye que la correlacion es

significativa.

Segunda Hipotesis Especifica

HO: No existe relacion entre la variable Redes Sociales y Tipos de

ventas en Valquiria Corporacion SAC., Callao, 2021

H1: Existe relacion entre la variable Redes Sociales y Tipos de ventas

en Valquiria Corporacion SAC., Callao, 2021

Correlaciones

REDES Tipos de
SOCIALES Ventas
Rho de REDES Coeficiente de 1,000 ,642"
Spearman SOCIALES correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 42 42
Tipos de Ventas Coeficiente de ,642™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 42 42

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Interpretacion:

Segun RHO de Spearman se observa que el coeficiente de correlacion de
la variable de Redes Sociales y Procesos de ventas se encuentra en una
correlacion positiva moderada, es decir, que cuando una variable sube la
otra variable también seria afectada. Se concluye que la correlacion es

significativa.

Tercera Hipotesis Especifica

HO: No existe relacién entre la variable Redes Sociales y Procesos de
ventas en Valquiria Corporacion SAC., Callao, 2021
H1: Existe relacion entre la variable Redes Sociales y Procesos de

ventas en Valquiria Corporacién SAC., Callao, 2021

Correlaciones

REDES Procesos de
SOCIALES Ventas

Rho de REDES Coeficiente de 1,000 ,619™
Spearman SOCIALES correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 42 42

Procesos de Coeficiente de ,619™ 1,000
Ventas correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 42 42

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

Segun RHO de Spearman se observa que el coeficiente de correlacion de
la variable de Redes Sociales y Direccidn de ventas se encuentra en una
correlacion positiva moderada, es decir, que cuando una variable sube la
otra variable también seria afectada. Se concluye que la correlacion es

significativa.



V. DISCUSION

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal, determinar la
relacion de las redes sociales y la gestion de ventas en la empresa Valquiria
Corporacion SAC., Callao, 2020, la cual busco determinar la relacion existente

entre las dimensiones de la variable Redes Sociales y Gestidon de ventas.

Los resultados conseguidos mostraron que para los clientes de la organizacion
Valquiria Corporacion S.A.C. la variable Redes Sociales se encuentra en un nivel
medio de aceptacion, donde el 23.8% sefialaron que existe un nivel alto en las
Redes Sociales, un 61.9% considera que existe un nivel medio y tan sélo un
14.3% manifestaron que existe un nivel bajo. Mientras que para la variable
gestién de ventas un 16.7% indicaron que existe un nivel alto en la gestion de
ventas, un 64.3% considera que existe un nivel medio y un 19% de los clientes

manifestoé que existe un nivel bajo.

Analizando el vinculo que tienen de las variables redes sociales y gestion de
ventas, se dispone que los resultados obtenidos mediante la prueba de hipétesis
demostraron que existe relacion directa entre las variables, reafirmando con la
prueba estadistica de correlacién de Pearson es de 0,666, con un nivel Sig.
(Bilateral = 0.000 = p <0.05).

Los trabajos previos considerados para este trabajo de investigacion, tal como el
de Canaza (2018) en su tesis titulada El uso de las redes sociales como
estrategia de Marketing Digital en la galeria artesanal Calceteras de Juliaca
2017., la cual obtuvo como resultado descriptivo de la variable redes sociales
que de los 53 colaboradores encuestados un 18.87% indico que tiene nivel alto
de uso de las redes sociales, seguido por el 66.04%, tienen un nivel medio de
uso de las redes sociales, mientras que el 7.55% en un nivel bajo hacen uso de
las redes sociales, por lo tal podemos deducir que estos resultados son
compatibles con la presente investigacion, la cual de los 42 clientes encuestados,
el 23.8% considera que se aplica en un nivel alto, un 61.9% considera que existe

un nivel medio y tan sélo un 14.3% manifestaron que existe un nivel bajo en

29



donde se aprecia una similitud en cada nivel ya que, la Galeria artesanal de
calceteras de Juliaca es una empresa dedicada a la venta de prendas
artesanales, tejidos de lana de ovino o fibra de alpaca y Valquiria Corporacion

S.A.C. tiene academias de barberia lo cual se percibe que ambas necesitan el

uso de las redes sociales para hacer crecer su negocio.

Fuentes (2018), en su tesis titulada Manual de uso de las redes sociales en la
Promocion de Mipymes de la Av. Victor Emilio Estrada entre Ficus y Miguel
Aspiazu de la ciudad de Guayaquil, 2018, la cual obtuvo como resultado
descriptivo de la variable redes sociales que de 30 colaboradores, el 37%
considera un nivel alto, un 60% manifiesta un nivel medio de uso y un 3% en un
nivel bajo, por lo cual, podemos deducir que ambos trabajos son compatibles por
los resultados obtenidos en la presente investigacion, de la cual, de los 42
clientes, el 23.8% considera que se aplica en un nivel alto, un 61.9% considera
gue existe un nivel medio y tan solo un 14.3% manifestaron que existe un nivel
bajo en donde se aprecia una similitud en cada nivel ya que, las dos
corporaciones quieren implementar el uso de redes sociales para ofrecer acceso
a recursos que permitan brindar la seguridad de compartir contenidos de calidad

en sus diferentes cuentas.

Vila, Kuster y Escamilla (2015), en su investigaciéon denominada Formacion
para fuerza de ventas mexicana, donde se desarroll6 en una muestra de 50 jefes
de ventas, se obtuvo como resultado descriptivo la importancia de implementar
estrategias de ventas para el desarrollo de habilidades de los vendedores, para
esto, se necesita formar, capacitar y medir el desempeiio de los colaboradores,
esto con la busqueda de incrementar las ventas y el rendimiento, por esta
situacion, podemos deducir que es muy similar a Corporacion Valquiria S.A.C,
donde se puede comparar factores que las hacen semejantes, como que ambos
comparten un indicador de la segunda variable, la muestra que se realizé de este
estudio es muy similar con una diferencia de 10 encuestas, y como resultados
ambos trabajos de investigacion consideran necesario establecer estrategias
para incrementar las ventas, como también la consideracion de que el personal

sea capacitado para un mayor rendimiento.

Villacis, et al. (2020) En su articulo Sistemas para la gerencia de ventas

aplicados a la gestion en restaurantes, donde se desarrollé un estudio con 10
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restaurantes y que se obtuvo como resultado que el 90 % de los restaurantes
encuestados considera la importancia de la gerencia de ventas e implementar
algun proceso de la gestion de ventas en los restaurantes del Balneario de
Bricefio donde se desarrollaran habilidades que haran que el equipo de ventas
llegue a obtener los resultados trazados, como también implementar procesos
de ventas con la finalidad de lograr rentabilidad econdémica, debido a estos
resultados podemos comparar la similitud con este trabajo de investigacion
donde ambos comparten las misma variable de Gestion de Ventas y la dimension
Procesos de ventas, de los cuales, consideran la importancia de establecer en

ambos rubros estos puntos de gestidn para la optimizacién de los negocios.

Finalmente se concluye que los resultados demuestran el grado de correlacion
que existe entre las variables Redes sociales y Gestion de ventas pueden ser

objeto de estudio en cualquier organizacion.
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VI. CONCLUSION

Primera. Con relacion al objetivo general de la investigacion el cual consistio
en determinar la relacion de las redes sociales y gestion de ventas en Valquiria
Corporacion S.A.C., Callao, 2021. Se comprobd que existe una relacion
positiva moderada considerable entre las redes sociales y gestién de ventas
en Valquiria Corporacion S.A.C., demostrada por una correlacion de RHO de
Spearman positiva moderada (0,666), y ademas significativa (p-valor de
0,000).

Segunda. Con relacién al objetivo especifico 1 de la investigacion el cual
consistié en determinar la relacion entre las redes sociales y direccion de
ventas en Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 2021. Se reveld que existe una
relacion positiva alta considerable entre las redes sociales y direccion de
ventas en Valquiria Corporacion S.A.C., demostrada por una correlacion de
RHO de Spearman positiva alta (0,716), y significativa (p-valor de 0,000).

Tercera. Con relacion al objetivo especifico 2 de la investigacion el cual
consistié en determinar la relacion entre las redes sociales y los tipos de ventas
en Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 2021. Se evidencio que existe una
relacién positiva moderada entre las redes sociales y los tipos de ventas en
Valquiria Corporacion S.A.C., demostrada por una correlacion de RHO de

Spearman positiva moderada (0,642), y significativa (p-valor de 0,000).

Cuarta. Con relacion al objetivo especifico 3 de la investigacion el cual
consistié en determinar la relacién entre las redes sociales y las técnicas de
ventas en Valquiria Corporacion S.A.C., Callao, 2021. Se demostro que existe
una relacion positiva moderada entre las redes sociales y las técnicas de
ventas en Valquiria Corporacién S.A.C., demostrada por una correlacion de
RHO de Spearman positiva moderada (0,619), representativa para la
poblacién (p-valor de 0,000).
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VIl. RECOMENDACIONES

Posterior al analisis e interpretacion de los resultados de la investigacion se

proponen las siguientes recomendaciones.

Primera. Con respecto a las redes sociales se sugiere al gerente de la empresa
de Valquiria Corporacién S.A.C. implementar el uso de este medio y lograr el
éxito debe realizar una estrategia a la medida del negocio, asimismo ayudara
a promocionar y fidelizar clientes para poder realizar una buena gestion de

ventas dentro de la empresa.

Segunda. Se recomienda al responsable de la toma de decisiones de la
empresa Valquiria Corporacion S.A.C. ejecutar una direccion de ventas
elaborando estrategias de marketing con buenas précticas para dirigir una
fuerza de ventas efectiva logrando asi garantizar a los clientes clases de

calidad a un precio justo y en el tiempo adecuado.

Tercera. Se sugiere al representante de la empresa Valquiria Corporacién

S.A.C. realizar los tipos de ventas que considere necesario la demanda del
cliente, para entender mejor la realidad econdmica esta actividad es
importante para que la empresa genere ingresos asimismo deben proponerse

objetivos que logren niveles de ventas para obtener utilidades.

Cuarta. Se recomienda al gerente de la empresa Valquiria Corporacion S.A.C.
realizar un analisis de técnicas de ventas para generar ingresos y contribuir a
vender con mayor eficacia, asimismo debe capacitar constantemente a su
fuerza de ventas, con el fin que su personal domine y use eficientemente los
métodos de ventas se encuentren actualizados las técnicas modernas e

innovadoras.
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Anexo 01: Matriz de Operacionalizacion

Tabla 01: Matriz de operacionalizacién de las variables de estudio

Variables De Estudio Definicion Conceptual OE;):eefui-g::‘i::::\nal Dimensiones items e Indicadores Ellseilai‘::aiéae
1. Interaccion
: Likert: Ordinal
Facebook 2. Influencia
La variable 1: Redes :
Sociales, se medira 3. Popularidad 1. Muy en
Las redes social.es son un canal mediante las 4 Visibilidad Desacuerdo
de comunicacion para los dimensiones de ) 2. En
REDES SOCIALES  negocios que buscan una Facebook, Instagram 5. Tendencia —
identidad virtual en el mercado Instagram y 6. Creacién de contenido 3. Indiferente
digital. Rissean (2016) YouTube en una -
encuesta de 10 7. Videos 4. De acuerdo
items St 5. Muy de
8. Suscripcion
YouTube p Acicrdo
9. Creacion de canal
10. Area Estratégica
Direccionde 11 Area Gestionaria
. Ventas i Likert: Ordinal
:;;‘porgt]:rsltneonpargela \f/t?:(t:?ésn deesl La - variable 2: 12 Aeaide Gontrl
marketing comercial, por ello se S:?::Zgirgemgzgﬁfé 13. Venta a Distancia 1. Muy en
debe inculcar en la cultura | ~_° o - d Tipos de 14. V. P | Desacuerdo
S filoséfica de servicio al cliente S.S’ |ry1’en§|ones € Ventas e Er=a 2. En
Gestion de Ventas  iimismo el director de ventas Ti';i‘;c'gg 56‘:1?2263); 15. Venta Multinivel Desacuerdo
éialézgi\,sigz d%zjeézgssgoggﬁicgs Procesos de ventas, 16. Prospeccion 3. Indiferente
: en una encuesta de y 5 : 4. De acuerdo
en ftres areas que son la 10§ 17. Identificacion de la necesidad
estrategia, gestionaria y control. iems: Procesos de : 5= Munyde
: Ventas 18. Cierre de Ventas Acuerdo
19. Servicio Post Venta

Fuente: elaboracion propia.



Anexo 02: Modelo de Cuestionario

Instrumento - Redes

sociales
Muy en En . De Mu
it y Indifere y
em desacue | Desacue acuer de
nte
S rd o rd o do acuer
do
1 2 3 4 5
Dimension 1: Facebook
Existe la necesidad de permanecer
1 | conectado(a) a las redes sociales
2 Las redes te influencian a tu decisién de
compra
La popularidad de la pagina te hace sentir
3 | seguro para poder realizar compras en una
pagina.
Dimensién 2: Instagram
Inviertes mucho tiempo del dia
4 | conectandote de las redes sociales
Estoy atento a las notificaciones que me
5 | envian desde las redes sociales a mi teléfono
0 a la computadora.
Las constantes publicaciones de la pagina te
6 | hacen estar pendiente de sus promociones
Al realizar un comentario utiliza una
7 | redaccién libre, recorta palabras o utiliza
otro tipo de abreviaturas.
Dimensién 3: YouTube
8 Has observado un video donde utiliza la
creatividad en sus publicaciones
Has observado que los suscriptores de un
9 | canal escriben comentarios positivos o
negativos en sus publicaciones.
En una cuenta nueva has observado si son
1 | precisos al describir una idea o su contenido
0 | ensus publicaciones utilizando
fotos y videos.
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Instrumento - Gestion de

ventas
i Muy en En : De Muy
[tem desacu | desacu Indg‘ei(rae acuer de
S er do er do do acuer
do
1 2 3 4 5

Dimensiénl: Direccion de ventas

Las publicaciones cuentan con toda la
informacién requerida para poder adquirir

Los productos de Valquiria Corporacion te
generan intencion de compra

Los cursos adquiridos cumplen con lo detallado
en la publicidad

Dimensién 2: Tipos de ventas

Los canales de venta por WhatsApp o por redes
sociales tienen un tiempo de respuesta
rapida

La atencion presencial en los locales se encuentra
disponibles cada vez que lo requiera

Los profesores comunican de los descuentos por
alumnos en las diferentes marcas con las que se
tiene convenio.

Dimensién 3: Procesos de ventas

El temario de los cursos cumple tus expectativas

El curriculo con tus clases cumple las fechasy
horas prometidas (horas de teoria y
précticas)

Crees que las ofertas de la escuela satisfacen
todas tus necesidades como cliente

Te sientes conforme con el seguimiento que se
hace a los exalumnos para brindar los descuentos
y posicionamiento en el mercado
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Anexo 03: Consentimiento Informado

Lima 08 de Agosto de 2020

PERMISO DE LA EMPRESA VALQUIRIA CORPORACION S.A.C

Por medio de la presente reciba mi mas cordial saludo y al mismo tiempo
se le autoriza a las Srias. Dominguez Hilario Mayi Clerly con DNI
47737027 y Jara Garcia, Monica Yasmin con DNI 74125547, a realizar
las investigaciones correspondientes con el fin de poder realizar su
trabajo de tesis titulado: Redes sociales y Gestion de ventas en Valquiria
Corporacion S.A.C., Callao, 2020

Sin otro particular me despido.

Atentamente,

- e A T

L, ARSI A 19

- Ry 5. TR -
—— f gt e Y
s —

v R

Valquiria Corporacidn S.A.C.
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Anexo 04: Resultado de Alfa de Cronbach

Escala Valor
Confiabilida nula 120
Baja confiabilidad 0012049
Fuerte confiabilidad 053075
Alta Confiabilidad 0.7620.89
Perfecta confiabilidad 09a1

Fuente: Elaboracion propia

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N° de items
0.947 20

43



Anexo 05: Base de Datos

PROCE3ZD3 DE ¥YENTAZ

TIFDS DE ¥YENTAS

DIRECCION DE ¥YENTAS

TOUTUBE

REDEZ SOCIALES

YARIABLE 1
INSTAGRAM

FACEBDOK

i2zh
4 4

ild

il&
4

il
4

0
11
12
13
14
15
16
17
13
13

20

21
22

23
24
25
26
21
2
23
30

<3|
32

35
36
1)
38
33
40

41
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Anexo 06: Validacion del Instrumento

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacion: “REDES SOCIALES Y GESTION DE VENTAS EN VALQUIRIA CORPORACION SAC, EN EL CALLAO, 2020”

Apellidos y nombres del investigador: DOMINGUEZ HILARIO MAYI CLERLY — JARA GARCIA MONICA YASMIN

Apellidos y nombres del experto: Mgtr. Lic en Adm. Victor Hugo Fernandez Bedoya

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES | DIMENSIONES = INDICADORES ITEM /PREGUNTA EOCALA | oot e | oot | it cas
Interaccion Existe la necesidad de permanecer conectado(a) a las redes sociales v
FACEBOOK Influencia Las redes te influencian a tu decision de compra v
Popularidad La popularidad de la pagina te hace sentir seguro para poder realizar | KERT:
compras en una pagina. Ordinal
Visibilidad Inviertes mucho tiempo del dia conectandote de las redes sociales ¥ ¢
1=Muyen
Tendencia Estoy atento a las notificaciones que me envian desde las redes desacuerdo v
sociales a mi teléfono o a la computadora. 2=En
Redes INSTAGRAM | Creacién de Las constantes publicaciones de la pagina te hacen estar pendiente | desacuerdo |,
sociales Contenido de sus promociones S
. S S = = Indiferente
Al realizar un comentario utiliza una redaccion libre, recorta palabras | , _ v
o utiliza ofro tipo de abreviaturas.
acuerdo
Videos Has observado un video donde utiliza la creatividad en sus 5=Muyde |/
publicaciones acuerdo
YOUTUBE Suscripcion de | Has observado que los suscriptores de un canal escriben o

Contactos

comentarios positivos o negativos en sus publicaciones.

Creacion de
canal

En una cuenta nueva has observado si son precisos al describir una
idea o su contenido en sus publicaciones utilizando fotos y videos.

Firma del experto:
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Victor Hugo Fernandez Bedoya

oo
b7
L/

Investigador en Ciencias
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacion: “REDES SOCIALES Y GESTION DE VENTAS EN VALQUIRIA CORPORACION SAC, EN EL CALLAO, 2020”

Apellidos y nombres del investigador: DOMINGUEZ HILARIO MAYI CLERLY — JARA GARCIA MONICA YASMIN

Apellidos y nombres del experto: Mgtr. Lic en Adm. Victor Hugo Fernandez Bedoya

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES | DIMENSIONES | INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESAIE | oumboe | cutore| et nt
Area Las publicaciones cuentan con toda la informacién requerida para v
SR Estratégica poder adquirir
Area Los productos de Valquiria Corporaciéon te generan intenciéon de
DE VENTAS | Gestionaria coera 5 Fe g LIKFRT: v
Area de Control | LOs cursos adquiridos cumplen con lo detallado en la publicidad Ordinal
Venta a Los canales de venta por WhatsApp o por redes sociales tienen un 1=Muyen v
Distancia tiempo de respuesta rapida desacuerdo
. TIPOS DE La atencidon presencial en los locales se encuentra disponibles cada 2=En ™ 4
Gestion de | yENTAS Venta Porsongl: |ge5 que lo requiera desacuerdo
ventas Venta Muiliiol Los profesores comunican de los descuentos por alumnos en las 3= v
N “itiPle | Jiferentes marcas con las que se tiene convenio. Indiferente
Prospeccioén El temario de los cursos cumple tus expectativas 4=De N4
Identificacién de | El curriculo con tus clases cumple las fechas y horas prometidas ;C_”:;“d
la necesidad (horas de teoria y practicas) ki b
FRECRS0S Crees que las ofertas de la escuela satisfacen todas tus necesidades acuerdo
DE VENTAS | Cierre de Venta a v

como cliente

Servicio Pos-
Venta

Te sientes conforme con el seguimiento que se hace a los exalumnos
para brindar los descuentos y posicionamiento en el mercado

Firma del experto:

g
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacién: “REDES SOCIALES Y GESTION DE VENTAS EN VALQUIRIA CORPORACION SAC, EN EL CALLAO, 2020”

Apellidos y nombres del investigador: DOMINGUEZ HILARIO MAYI CLERLY ~ JARA GARCIA MONICA YASMIN

Apellidos y nombres del experto: Dr. Abraham Cardenas Saavedra

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
Si NO | OBSERACIONES |
VARIABLES | DIMENSIONES | INDICADORES ITEM /IPREGUNTA ESCALA CUMPLE | CUMPLE |  SUGERENCIAS
Interaccion Existe la necesidad de permanecer conectado(a) a las redes sociales /
FACEBOOK Influencia Lasmdastohhendanamde?fffoonm
Populandad La popularidad de la pagina te hace sentir seguro para poder realizar | LKERT: 3
compras en una pagina. Ordina}
Visibilidad Inviertes mucho tempo del dia conectandote de las redes sociales 1« Muy en v
Tendencia Estoy atento a las notificaciones que me envian desde las redes desacuerdo >
sociales a mi teléfono o a la computadora. 2=En
Redes |INSTAGRAM [Creacionde | Las constantes publicaciones de la pagina te hacen estar pendiente | 9¢scuerdo 2
= Contendo | do s promocares Lo
Al realizar un comentano utiiza una redaccion libre, recorta palabras | ' """ Y,
o utiliza otro tipo de abreviaturas. ik
Videos Has observado un video donde utiliza la creatividad en sus 5 = Muy de Y,
publicaciones acuerdo
YOUTUBE Suscripodn de | Has observado que los suscriptores de un canal escriben
Contactos comentanios positivos o negativos en sus publicaciones. /
Creacion de En una cuenta nueva has observado si son precisos al describir una
= canal idea o su contenido en sus publicaciones utilizando fotos y videos.
Firma del experto: /[
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MATRIZ DE VALIDATION DEL INSTRUMEMTO DE OBTENCION OE DATOS

Tltulo de la tnveeti$acla»: *neoes soci cms Y GESTION DE VENTAS EN VALQUIRIA CORPORACIBN SAC, EN EL CALLAO, 2020"

Apellldoa y nombrec del Inveatlgador: DOMIMGUEd HILARIO MAYI CLERLY - JARA GARCIA MONtCA YASMIN

Apallldog y nombroa del experto: Dr. Abraham C4rdenas Saavedra

A8PECTO POR EVALUAR

ORNIDN DEL EXPERTO

B NO OBSERACIONES |
VARIABLES | DIMEN9IONES |  INDICAOORES ITEM /PREGUNTA ESCALA CUMPLE | CUMPLg| 9UGERENCIAS

Area Las publlceciones cuentan con toda la inormacian requenda para P
Estratd>gica poder adquirir

DIRECCION ["Area Los productos de VaQuiria Corporacian te generan intencion de LIKERT:

DE VENTAS| Gestionarfa compra o

g Los cursos adquiridos cumplen con o detallado en Ia publicidad | ©rdinal

Venta a Los canales de venta par \i/hatcApp a par redes socialee tienen un| 1=Muyen
Distancia tiempo da rospueeta répida desacuerdo

TIPOS DE Laatencion presencial enloslocales se encuenba disponibles cada | 2=En

Geso?n de| VENTAS | VentaPersonal | yo; qie 1o r%quiem P desacuerdo | <
ventas Los profeeores comunican de los descuentos por alumnos enlas | * -

Venta MdNple difargntes marcae con las que ee tlene convenpio. aRdIf€e¥MC v
Proepeccidn Eltemario deloe cureos cumplatue expectativas 4- Ded
Identificacidn de | El currlculo oon tus claees cumple las fechas y horas prometidas g(fu'\z/alr 0 v
la necaaidad (horas de teorfa y prOcticas) uy

PROCESOS Cress que lasoferme de la escuela satlsfaosn todas tus necesidades acuerdo

DE VENTAS | Cierre de Venta a4 o

como clients |

Servicio POs- | Tesientes oonforme con eleeguimlento que se hace alosexalumnos
Venta para brindar k»s deecuentoe y posicionamiento en al mercado

FechaZé__I (! C zo20




MATRtZ DE VALIDAciOu oeL iuersUMEMTO DE OBTE ciau oe oczos

Tftufo de la invemfgacfdn: "REDE9 90CIALEY Y GE9TIi

Apetlldoa y nombros det Inveetigador: DOMIMGUEZ HILARIO flgAYf CLERLY - JARA GARCfA fKONfCA YASMIN

DE VEMTAS EN VALQUIRfA CORPORACI sNSAC, EN EL CALLAO, 2020"

Apeltfdoe y nombrea del experts: Dr. Julio Manzfque Cdepedae

ABPECTO POR EVALUAR

ORNI6N DEL EXPERTO

SI no CIO zsr
VARIABLES | DIMENStONES INDfCAOORES ITEM /PREOUMTA ESCALA CUMPLE | CUMPLE SUGERENCIAS
Interaccldn Existe la necesidad de perrnaneoer conectado(a) a las redee aociales 4
FACEBOOK | Infiuencia Laa redes te influencian a tu decisidn de compra 7
Popularidad Ca popularidad de Ta pogina te hace sentir seguro para poder reanzar| LIKERT:
commas en una pdgina. Ordinal
visibliidad Inviertas mucho tiempo del dia conectBndots de ias redee sociaies - en E
Tendencla Estoy atentoalas notificacionee que meenvlandesdelasredes desaCUg¥d0 e
sociales a mi tel 'fono a a ie computadora. 2-En
Redee INSTAGRAM/[CreaciAn de Las constantas publicaciones de la p&gina te hacen estar pendiento | desacuerdo o
sociales Contenido de sus promocionee .
Al Tealizar un cornentano Utilize una redaccion libre, recorta palabras | Indiferente 7
o utilize otro tipo de abraviaturae. ;gu?;do
Videos Has obcervado un video donde utilize Ta creatividad en sus 5=Muy de 7
publicaciones acuerdo
YOUTUBE | Suecrincian de | Has obcervado que ios suscripfores de un canal escriben
Contactos comentarioe positivoe o negatives en eue publicaciones. S
Creecion de En una cuenta nuava has obeervado si eon precisoe af deecribir una
canal idaa o eu oontenido en sue publicacionee utilizando fotos y videos.

Flrma del experto:

\




TRuto de la InveoUgacldn: “REDES SOCIALES Y GESTIDN DE VENTA8 EN VALQUIRtA CORPORACIDN SAC, EN EL CALLAO, 2020"

Apeflldos y nombres dct Inveattgador: DOMIMGUEZ HIt.ARIO MAYI CLERLY - JARA GARCfA NIONICA YASMIN

Apellfdoa y nombrea del experto: Dr. Julio Manrfque C4apades

ASPECTO EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VAfilABLES DIMEMBIONE8  IMDICAOORE9 ITEOg /PREGUMTA ESCAILA CUI?IIPt E CU':JIOPLE OSBSEEQS&I:ES /
] Las publiceciones cuentan con toda la Informacion raquenda para
DIRECCION Eetrat&gica poder adquirlr
DE VENTAS |Geetionaria Los productos de Vaiquina CorporaciDn te generan intencon LIKI_ERT:
Area de Control Los curaos adquindoa cumpien conladetallado enlapublicidad | Ordinal
Vents a Loscanales deventaparWhatsApp oparredessoctalescenenun |j . yiw w
Distancia tiempo de reepuesta rdpi€fa desacuerdo
- TIPOSDE /. cso Do~ .aatencidnpresencialenloelocalesseencuentrad —niblescada 2 -gn- - — - —
Gmmg?’\mm»ms Veptalfersonal |tez que lo requiem ITEM [PREGUNTA ﬁe rdo | ..o | R
ventas 'v ta Maltio} Loe profeaoreacomunicandelosdescuentoe poralumnosenlas | _ SR L
enta Multiple | giferentes mamas con las rtue ee tiene convenlo. 1" A%e s ~ |
Prospeccion EI temarto de foe cureoe cumpie tue expecmbvae 4 =De | —
Idenitificacién de |El currfculo con tua claaee cumple lae fechas y horas prometidaa |acuerdo
PROCESOS la neoasidad | (horas'de teorfa y prscticasg 5- ng de P
acuerdo
DE VENTAS  Cierre de Venta ggﬁgg%l;iee I:tesofertss laeecuetasattcfacen todastusneces«dadee )
Servicio Poc- | Tesientes oonforme oon el seguimiento que ae hace alos exalumnoa
Venta para brindar loa deecuentos y posicionamiento en el memedo —

Fecha _14/.12/2020_

VALIDACIA DEL INSTRUMENTO DE OBTEMCI&N DE DATO8
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