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Resumen

Es necesario incidir en que, Facebook es la red social mas importante del mundo porque
cuenta con el mayor nimero de usuarios que cada afio sigue en aumento; ademas ha logrado
posicionarse y mantenerse en lo alto del podio gracias a las constantes actualizaciones que
sus creadores incorporan para conservar la preferencia de los internautas y muy
especialmente los emprendedores que utilizan la red social para vender sus productos. Por

ello, el presente estudio tiene como:

Objetivo: Demostrar como utilizan la red social Facebook los emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” - del Norte Chico durante la pandemia 2020. Métodos: De tipo basica,
pues responde a la interrogante relacionada con una sola variable. De nivel descriptivo, ya
que utiliza la estrategia de estudio basado en hechos reales. De disefio no experimental, pues
no se manipul6 la variable. De enfoque cuantitativo, porque se obtuvo los resultados con el
uso de la estadistica. La poblacion fue 10037 emprendedores, extrayéndose una muestra de
370 individuos. Resultados: Los emprendedores un 66.8% (247) aseguran que siempre
hacen uso de fotografias, pero un 72.7% (269) casi nunca utilizan los videos y un 73.2%
(271) casi siempre consideran que el perfil de Facebook refleja la personalidad del
emprendedor; mostrando el uso que hace el emprendedor en esta red. Conclusion: Los
emprendedores del grupo “Huacho Ventas” utilizan casi siempre los tres recursos bésicos:
fotografias, videos y un perfil para intercambiar contenidos con los demés usuarios respecto
a su emprendimiento en la red social Facebook, pero lo hacen de maneras distintas para cada

uno: fotografias eficiente, videos regular y perfil ineficiente.

Palabras clave: Facebook, redes sociales, fotografias, videos, perfiles, emprendimiento.
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Abstract

It is necessary to emphasize that, Facebook is the most important social network in the world
because it has the largest number of users that each year continues to increase; It has also
managed to position itself and stay on top of the podium thanks to the constant updates that
its creators incorporate to preserve the preference of Internet users and especially
entrepreneurs who use the social network to sell their products. Therefore, the present study

has as:

Objective: To demonstrate how the entrepreneurs of the “Huacho Ventas” group from
Norte Chico use the Facebook social network during the 2020 pandemic. Methods: Of a
basic type, since it answers the question related to a single variable. Descriptive level, since
it uses the study strategy based on real events. Non-experimental design, since the variable
was not manipulated. Quantitative approach, because the results were obtained with the use
of statistics. The population was 10,037 entrepreneurs, drawing a sample of 370 individuals.
Results: Entrepreneurs 66.8% (247) assure that they always make use of photographs, but
72.7% (269) almost never use videos and 73.2% (271) almost always consider that the
Facebook profile reflects the personality of the entrepreneur; showing the entrepreneur's use
of this network. Conclusion: The entrepreneurs of the “Huacho Ventas” group almost
always use the three basic resources: photographs, videos and a profile to exchange content
with other users regarding their undertaking on the Facebook social network, but they do so

in different ways for each one: photographs efficient, regular videos and inefficient profile.

Keywords: Facebook, social networks, photographs, videos, profiles, entrepreneurship.
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INTRODUCCION

Hoy en dia la red social Facebook es méas que un medio para estar en contacto con nuestros
familiares y amistades, ya que se pueden realizar muchas otras actividades dentro de esta
plataforma. Es asi que, se ha convertido en una vitrina para las personas que por ejemplo
desean vender un producto o servicio de manera online, ademas aprovechando los recursos
que tiene para crear contenidos creativos para compartir con los demés usuarios. El presente
trabajo describe la utilizacion de la red social Facebook en los emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” del Norte Chico, durante la pandemia del 2020.

Es preciso tener presente, que la realizacion de este estudio fue perfilado de acuerdo a las
normativas de la UNJFSC para la realizacion de investigaciones cientificas que se desglosan

en los siguientes capitulos:

Capitulo I: se da a conocer la realidad problematica, para luego formular los problemas y
sefialar los objetivos (general y especificos); ademas de incluir la justificacion, la
delimitacion y la viabilidad del estudio.

Capitulo I1: desarrolla el marco tedrico, conformado por los antecedentes del estudio y las

bases tedricas; asimismo se halla las bases filosoficas y la definicion de los términos basicos.

Capitulo I11: se describe toda la parte metodoldgica de la investigacion, el estudio y la
muestra de la poblacion; también detalla las técnicas de recoleccion de datos (como la

encuesta) y del procesamiento de la informacion.
Capitulo 1V: contiene los resultados de la investigacion de manera descriptiva a partir de
las informaciones recogidas, que son representadas por medio de tablas, figuras y su

interpretacion.

Capitulo V: abarca las discusiones a las que se llegan luego de comparar esta investigacion

con los otros estudios de caracteristicas similares.
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Capitulo VI: se encuentran las conclusiones a las cuales se llegd, ademas de las

recomendaciones que se sugieren para mejorar la situacion.

Capitulo VII: se enumera las distintas fuentes de informacion que se utilizo en el transcurso
de la investigacion de la presente tesis, como las hemerograficas, bibliogréficas,

documentales y electronicas.
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Capitulo |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion de la realidad problematica

Cuando la pandemia llegé a Latinoamérica a finales de febrero del 2020 todos nos
preocupamos y mas cuando las cuarentenas nos forzaron a quedarnos en casa. La
incertidumbre se apoderd de cada uno de los hogares peruanos, no solo por el panorama
poco alentador en el plano de la salud, sino también por la situacién econémica que

arrastraria el pais.

El Banco Mundial alerta que la economia del Peru entraria en recesion en el 2020 y se vio
reflejado en la caida del PBI de 17.4 % en el primer semestre de ese afio a causa de la
pandemia del COVID-19. Ademas resalta que los hogares del Pert experimentan la mayor
tasa de desempleo en toda Latinoamérica; por lo tanto el desafio para la economia peruana
esta en ofrecer a sus pobladores resguardo contra los vaivenes ya sea de caracter individual

o0 generalizado.

El expresidente Martin Vizcarra a inicios del mes de mayo del 2020, sefiald6 en una
conferencia de prensa sobre la evolucion de la pandemia: que la exMinistra de Economia
Maria Antonieta Alva le expuso en unos de sus analisis que el Per( pasaria por su peor crisis,
con un escenario similar al que quedo tras la guerra contra Chile a finales del siglo XI1X (El
Comercio, 2020).

La cuarentena en todo el pais a solo diez dias del primer caso confirmado, encaminé a la
considerable baja del consumo privado, en especial de servicios como el comercio,
transporte y restaurantes. Esto a su vez trajo una escabrosa caida en los ingresos de los
trabajadores, en especial de los informales e independientes. Todas las personas se vieron
afectados con la disminucion de sus ingresos mensuales, incluso aquellos que tenian un
trabajo estable, porque la disminucién de personal en todas las empresas era sélo cuestion

de tiempo.
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Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], la tasa de desempleo en
Lima Metropolitana practicamente se duplico en los tres primeros meses de la pandemia,
pasando de un 7.8% correspondiente al periodo enero a marzo (INEI, 2020a), a un
estrepitoso 16.3% del segundo trimestre del 2020 (INEI, 2020b). Es por ello que muchos
tuvieron que reinventarse y sacar su “espiritu emprendedor” y aquellos que ya lo eran,
avanzar un paso mas alla y buscar todos los medios posibles para seguir de pie en medio de

la crisis sanitaria.

Por otro lado, no hay que olvidar que para todo ser humano es fundamental estar en
comunicacion con su semejante. Tal como lo simplifica la famosa expresion de Aristoteles
(384-322, a. de C.) donde sefiala que el hombre es un ser social por naturaleza; para
confirmar que se nace con la caracteristica social y durante toda la vida la desarrollamos,

pues se necesita de los demas para sobrevivir.

Las redes sociales toman un rol fundamental, porque nos permiten seguir interactuando con
el mundo aun en tiempos de pandemia. Gallego (2010), precisa a la red social como un
grupo de personas que estan relacionados entre si, y que ademas estas relaciones pueden ser

de diversas indoles, desde los negocios hasta la amistad (p.176).

“Hemos convertido las herramientas de las redes sociales en una parte de nuestras vidas,
unas herramientas que nos mantienen conectados a nuestros conocidos” (Villar, 2016, p.5)
y que también nos permite ampliar nuestra red de contacto interactuando con personas que
-literalmente- estan al otro lado del planeta. Entonces es posible oir y ver mediante una video
Ilamada a algin amigo o familiar que se encuentra lejos trabajando, estudiando o que
estrictamente se quedd encerrado en ese pais tras las vertiginosas cuarentenas que se fueron

dando en el mundo con la llegada de la pandemia.

El confinamiento social cambid el actuar de las personas, no solo los nifios tienen que
quedarse en casa para estudiar; sino que los adultos tienen que ingeniarselas para traer el
sustento a su hogar y el uso de las redes sociales parece ser el mejor aliado para emprender

y ofrecer cualquier tipo de producto entre sus contactos.

De todas las redes sociales, este estudio se centra en la red social Facebook y la utilizacion

que hacen los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” para ofrecer la variedad de sus

productos en el Norte Chico. Si bien el acceso a la Internet puede ser limitado para gran
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parte de la poblacion, hoy en dia casi todas las compafiias telefénicas ofrecen comprar bolsas

que incluyen redes sociales gratis y dentro de ellas esta Facebook.

La soberana de las redes sociales es Facebook y las estadisticas lo respaldan, pues a pesar
del tiempo es la que mayor cantidad de usuarios suma cada afio. Estd en constante
actualizacién y posee recursos que atraen a las personas como contenidos audiovisuales
(fotografia, videos, entre otros). Los emprendedores deben recordar que la decision final de

compra tiene que ver con la calidad del contenido que publican (Merodio, 2020).

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general
¢Como utilizan la red social Facebook, los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”

del Norte Chico durante la pandemia 20207

1.2.2 Problemas especificos
¢Coémo utilizan las fotografias en la red social Facebook, los emprendedores del grupo

“Huacho Ventas” del Norte Chico durante la pandemia 2020?

¢Como utilizan los videos en la red social Facebook, los emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” del Norte Chico durante la pandemia 2020?

¢Como utilizan los perfiles de la red social Facebook, los emprendedores del grupo

“Huacho Ventas” del Norte Chico durante la pandemia 2020?

1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general
Demostrar como utilizan la red social Facebook los emprendedores del grupo “Huacho
Ventas” del Norte Chico durante la pandemia 2020.




18

1.3.2 Objetivos especificos
Describir como utilizan las fotografias en la red social Facebook los emprendedores
del grupo “Huacho Ventas” del Norte Chico durante la pandemia 2020.

Describir como utilizan los videos en red social Facebook los emprendedores del

grupo “Huacho Ventas” del Norte Chico durante la pandemia 2020.

Describir como utilizan los perfiles en la red social Facebook los emprendedores del

grupo “Huacho Ventas” del Norte Chico durante la pandemia 2020.

1.4 Justificacién de la investigacion

Justificacion Teorica

Con el siguiente trabajo, se busca demostrar que la red social Facebook es una
herramienta fundamental para los emprendedores que venden sus productos de manera
poco tradicional. Y que el uso de las Redes Sociales puede ser gran utilidad cuando el

ser humano se lo propone.

“Las redes sociales han marcado un hito en materia de difusién masiva, debido a su
alcance, caracteristicas e impacto en la sociedad actual” (Hutt, 2012, p.121). Es asi,
que se pretende identificar como utilizan la Red Social Facebook los emprendedores
de un grupo abierto llamado “Huacho Ventas”, y considerando que en tiempos de
pandemia la sociedad estd avasallada de informacion, debemos ser mas inteligentes
para utilizar estos recursos, porque “la Internet ha facilitado la interconexion de grupos

de personas con interés y/o lazos comunes” (Villasante, 2010, p.17).

Todas las empresas y también las personas emprendedoras buscan un método efectivo
para publicitar sus productos, pero en especial que llegue a la mayor cantidad de
personas o “posibles compradores” y las redes sociales estan accesibles las 24/7
porque también se puede acceder desde un celular. Segin Merodio (2016): “Los

clientes estdn cambiando la manera en que se comunican utilizando recursos y

dispositivos mdviles que les permite llegar a miles de personas con tan solo un clic”.




19

Esto se ve todo el tiempo, pues ahora los teléfonos moviles se han vuelto algo tan

importante que las personas no salen de casa sin éstos.

La investigacion se justifica porque la red social Facebook en la actualidad es muy
utilizada por todas las personas, y aquellos que lo usan como medio comercial — me
refiero a los emprendedores - hacen uso de videos y fotografias para promocionar su

emprendimiento ya sea desde su perfil personal o comercial.

Justificacion préctica

La investigacion es relevante porque se conocera la utilidad de Facebook para los
emprendedores del Norte Chico, que diario hacen uso de esta red social para

promocionar su emprendimiento.

Las personas emprendedoras son capaces de buscar nuevas oportunidades de negocios,
incluso en tiempos dificiles - econémica y socialmente - como lo ocasionado con la
llegada de la pandemia. Esta posicion es reforzada por algunos autores quienes
afirman que, la actividad empresarial de un pueblo es determinado por el contexto
social-econdémico, que motiva o impide la fundacion de empresas. Ademas restringe
o multiplica el progreso de una institucién que genera riquezas e interviene en la

capacidad de liderazgo de un individuo (Moreno y Olmos, 2010).
Por altimo, mediante este trabajo se busca aplicar los conocimientos tedricos y

practicos alcanzados gracias de mi formacién académica en esta casa superior de

estudios y en esta oportunidad obtener mi titulo profesional.

1.5 Delimitaciones del estudio

Delimitacion espacial

Esta investigacion se realizard considerando emprendedores del Norte Chico que

pertenecen al grupo abierto de Facebook Huacho Ventas. En este grupo hay personas
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de diferentes distritos: Huaura, Huacho, Végueta, Barranca, Supe, Paramonga,

Pativilca, Huaral, Chancay, entre otros.

Delimitacion temporal

El trabajo investigativo se capitulara durante el afio 2020; pero, hay que resaltar que
este no fue un afio comun por el confinamiento social obligatorio. Y continuaré hasta

los primeros meses del 2021.

Delimitacion social

Este estudio de investigacion involucra a 370 emprendedores del grupo de Facebook
“Huacho Ventas”. Aunque este acto (el de emprender) no es nuevo, pues si toma otra
importancia en tiempos de pandemia, porque los emprendedores se vieron obligados

a iniciar o continuar un negocio de manera online.
Delimitacion tematica
Se efectuard un anélisis de los recursos como la fotografia, el video y el perfil de

Facebook que hicieron uso los emprendedores del Norte Chico para promacionar su

emprendimiento.

1.6 Viabilidad del estudio

La viabilidad esta en el hecho que hay los medios necesarios para poder realizar la
investigacion con o sin inconvenientes, en conjunto con las competencias del

investigador. Por lo tanto:

Respecto a la viabilidad tedrica: el presente estudio es viable dado que si se puede

acceder a informacion bibliografica y de manera online respecto al tema de

investigacion.
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Respecto a la viabilidad financiera: se cuenta con los recursos econdmicos

imprescindibles para efectuar la investigacion.

Respecto a la viabilidad humana: es asequible llevar a cabo la investigacion con los
emprendedores que integran el grupo “Huacho Ventas”, porque el instrumento trazado
para la aplicacion de encuesta se realizara de manera online y eso permite llegar de
manera practica al sujeto de estudio.

Respecto a la viabilidad del tiempo: el elemento del tiempo sera adaptable a las

circunstancias particulares de este estudio.
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Capitulo 11
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Investigaciones internacionales

Mejia, O. (2012) en su trabajo de investigacion Uso de las Redes Sociales
como Medio Comercial (Facebook), estudio desarrollado en la Universidad San
Carlos de Guatemala para obtener el titulo de Lic. en Ciencias de la Comunicacion.

En el estudio se planted6 como objetivo general determinar las principales actitudes
que tienen los usuarios de Facebook cuando convierten a esta red social en un medio
para vender o promover sus productos y servicios. En cuanto a metodologia, se utilizo
el método inductivo y descriptivo, con técnicas de recoleccion de datos que sirvio de
base en la investigacion (el internet, cuadros de anélisis y consultas bibliogréficas). Y
como instrumentos, se utilizo la encuesta, fichas de observacion, cuadros de resumen
y el diagrama de barras. La poblacion de estudio lo conformaron jovenes cristianos de
ambos sexos femenino y masculino, entre los 18 a 35 afios, que asistian a la Iglesia
Intimidad con Dios. Emple6 el muestreo no probabilistico de tipo opinatico-
intencional, porque los sujetos de estudio se tomaron a juicio del investigador,
buscando representatividad en la muestra. El autor del estudio concluyo lo siguiente:
Los usuarios de Facebook adoptaron una actitud positiva'y de aceptacién frente a las
paginas de sus amigos virtuales que usan este medio para promover o vender algo; sin
embargo les recomiendan que abran un perfil comercial o fanpage para tener separado
sus actividades comerciales; ademas se identifico que la ventaja de trabajar con una
cuenta de Facebook personal es que se puede llegar a un mayor cantidad de individuos,
porque es una canal gratuito e interactivo para extender el comercio; finalmente,

aludieron que la desventaja de tener una cuenta de perfil [personal] en Facebook para

luego usarla como medio comercial puede llegar a ser de mal gusto y esto a su vez
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provocaria a que los otros usuarios eliminen a sus contactos que efectan alguna

actividad comercial por medio de su perfil personal de Facebook.

Jimeénez, R. (2016) en su trabajo de investigacion EI uso del Facebook como
plataforma de mercadeo digital, para la empresa Planeta Urbano de la ciudad de
Loja, estudio desarrollado en la Universidad Nacional de Loja en Ecuador, para

obtener el titulo de Lic. en Ciencias de la Comunicacion.

En el estudio se planted como objetivo general determinar el uso del Facebook como
plataforma de mercadeo digital en la empresa Planeta Urbano. Las metodologias con
que se trabajé la investigacion fue: descriptivo, inductivo-deductivo, analitico-
sintético; con un enfoque cualitativo. Los instrumentos que empled el investigador fue
una encuesta que se aplicé a los clientes de la empresa en estudio y una ficha de
observacion. La poblacién comprendia 72 clientes de la empresa Planeta Urbano. Y
las principales conclusiones a la que se llego en la investigacion fueron: que los
usuarios recurren a Facebook esencialmente para estar en contacto con familiares y
amigos (un 93%) o también con individuos con intereses similares (el 7%); en otro
aspecto se reflejo que son visitantes activos y comprometidos casi en su totalidad con
Facebook un 95% y el 5% restante con otras redes como Twitter y LinkedIn; respecto
ala utilizacion internet y las redes sociales se observé que el 86 % lo usa a diario, en
tanto que el 14 % sefialé que lo emplea semanalmente. Y finalmente el indice de mayor
frecuencia lo encabez6 con el 44 % Facebook, y luego 29% twitter, 11% printerest,

10% linkedin, y 6% foursquare.

Molina, M. (2016) en su trabajo de investigacion Impacto de la publicidad
realizada por las empresas ecuatorianas en la red social Facebook, estudio
desarrollado en la Universidad de Azuay en Ecuador para obtener el titulo de M(a). en

Comunicacion y Marketing.

En el estudio se plante6 como objetivo general conocer el impacto que tiene en el
usuario la publicidad que realizan las empresas ecuatorianas mediante la red social
Facebook. La investigacion fue descriptiva, con enfoque cualitativo y disefio no
experimental. Los instrumentos utilizados fueron tres entrevistas a los principales
actores de las redes sociales de manera exploratoria, considerando un usuario de la red

social Facebook, una agencia de publicidad y estrategia digital que administra los

portales sociales de empresas que trabajan en esta red y un Director de Marketing
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Digital a cargo de la gestion de contenidos en social media, cuyos hallazgos se
transfirieron a la encuesta, instrumento de este estudio. La poblacién consideré a los
usuarios de la red social Facebook en la ciudad de Cuenca que fueron 410.000
personas, y se desarroll6 a los consumidores jovenes adultos usuarios de esta red y en
cuyo perfil se definia la ciudad de Cuenca como lugar de residencia y/u origen;
aquellas personas tenian experiencia con la interfaz de usuario ya que utilizaron su
cuenta al menos una vez en el Gltimo mes. En base a lo anterior, se utilizd el
procedimiento de muestreo intencional no probabilistico generando una muestra de
384 casos. El estudio concluyd lo siguiente: la red social Facebook constituye un
medio innovador, econémico y de exponencial crecimiento para llegar al mayor
namero de publicos o prospectos; los usuarios de la plataforma han desarrollado un
habito de uso en torno a las actividades realizadas, la frecuencia de conexion, el tiempo
de permanencia (0.50 a 2 horas), y sus principales motivaciones se soporta en las
actividades asociadas a la visualizacion de contenidos y a la comunicacion personal
que devienen de requerimientos sociales y de esparcimiento; cuando hay mayor
frecuencia en la busqueda de informacién, mayor es la motivacién de compra, y este
deseo de informacién se incrementa, en la mayoria de usuarios, una vez que la
publicidad ha hecho efecto; los usuarios de Facebook hacen perceptible esta busqueda
de informacidn, pues no siempre realizan la accion de compra a raiz de la publicidad
observada en la red, mostrando mediana influencia sobre su decision y/o accion de
compra de productos y servicios; se resalta , la importancia que ha adquirido la
inclusion de herramientas publicitarias como una estrategia de negocio de las empresas
ecuatorianas en la red social Facebook, revelando su influencia y concibiendo un
impacto en los usuarios jovenes-adultos, quienes estan mas propensos a relacionarse

e interactuar con las marcas en formatos digitales.

Padilla, V. y Serrano, A. (2018) en su trabajo de investigacion Influencia de
la Red Social Facebook para el reconocimiento de nuevas marcas, estudio
desarrollado en la Universidad Estatal de Milagro en Ecuador, para obtener el titulo

de Lic. en Disefio Gréafico y Publicidad.

En el estudio se planted [como objetivo principal] analizar cuél es el objetivo de las
marcas al realizar publicidades en la red social Facebook. En cuanto a la metodologia

utilizada en la investigacién fue el disefio bibliografico, porque permitié cimentar el

proyecto de forma profunda, sistematica y rigurosa, procurando distinguir el problema
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establecido entre dos o mas variables. El estudio se basé en la investigacion
documental, las fuentes bibliograficas, consultas a través de internet, ademas de la
informacion que se adquirié mediante fuentes directas. Finalmente, las autoras de este
trabajo llegan a las conclusiones: Que la publicidad en las redes sociales referencia
cambios respecto a el posicionamiento de los productos, asi como reflejan un cambio
de era en la cual los medios digitales nos facilitan la realizacion de cosas cotidianas,
como las compras de productos via online de las marcas vigentes en la mente de los
consumidores. Ademas, que en la actualidad el marketing digital est4 liderando por
ser un método rapido, sencillo y efectivo para la compra de productos o servicios,
agilizando el nivel de vida constante de los consumidores. También se llegd a deducir
que por medio de la publicidad en la red social Facebook, se logra un mayor impacto
y posicionamiento de la marca, generando una afiliacion y estimulo de compra en el

consumidor.

2.1.2 Investigaciones nacionales
Puelle, J. (2014) en su trabajo de investigacion Fidelizacion de marca a través
de redes sociales: Caso del Fan-page de Inca Kola y el publico adolescente y joven,
estudio desarrollado en la Pontificia Universidad Catolica del Peru para obtener el
titulo de Lic. en Publicidad.

En el estudio se plante6 como objetivo principal sugerir los aspectos téacticos y
estratégicos mas sobresalientes que una marca debe considerar para fidelizar a sus
compradores a través de las redes sociales. La investigacion tuvo un caracter
exploratorio y utilizé6 la metodologia cualitativa, se basé primordialmente en
entrevistas a fondo y un andlisis de las publicaciones del fanpage de la marca Inca
Kola. La poblacion lo englobaron 7 expertos implicados en la planificacion estratégica
y la ejecucion del fan-page de Inca Kolay 4 expertos en marketing digital, pero no
incluidos en la planificacion ni ejecucion del fan-page de la marca; un experto de los
no involucrados pertenecio al rubro de comprension del consumidor adolescente y
joven. Se concluye que: es fundamental en marcas de consumo la unificacion de las
redes sociales a las estrategias de marketing para la fidelizacion de consumidores
adolescentes y jovenes ; ademas, que el publico adolescente y joven interactlia mas en

contenidos que tienen mensajes claros con imagenes atractivas, siendo inclusive estas

mas efectivas que los videos; por otro lado las marcas en el Per( cada vez invierten
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mayores montos en publicidad para los medios digitales como las redes sociales, pero
todavia hay poca nocién de la experiencia de marca que se puede concebir mediante

ellas y todas las utilidades especificas de cada plataforma.

Lencinas, J. (2017) en su trabajo de investigacion El uso de Facebook en una
estrategia de marketing digital en la empresa OKM Corporativo SAC. De las
méaquinas de café, de la marca Asia Pacifico, estudio desarrollado en la Universidad
Nacional del Antiplano de Puno en Per(, para obtener el titulo de Lic. en Ciencias de

la Comunicacion.

En el estudio se planteé como objetivo principal conocer el uso de Facebook en una
estrategia de marketing digital en la empresa OKM Corporativo SAC de las maquinas
de café, de la marca Asia Pacifico y en especifico de la campafa del mes octubre 2016,
que fue el punto de inicio del lanzamiento online de esa campafia, que se segmenté en
el sector sur peruano (Arequipa, Puno, Juliaca'y Cusco). La metodologia que se utilizd
en el estudio fue de enfoque cuantitativo y nivel descriptivo, haciendo un analisis del
video gue se lanzo y de la sensacion que se causo via red social. La poblacién fue un
total de 4374 individuos que interactuaron con la publicacién, pero se analizaron a 85
correspondiente a la totalidad de comentarios conseguidos en la camparia realizada en
la pagina oficial de “Asia Pacifico”. La investigacion concluyo que: fue adecuado el
uso del facebook como estrategia del marketing digital de la empresa OKM
Corporativo SAC de las maquinas de café durante octubre del 2016, ya que cumplié
con los esquemas del marketing digital segun las reglas de Facebook, lo cual se
determind en relaciéon al alcance de reproducciones e interacciones que tuvo la
publicacién; la inversion de s/85.00 soles que se pagd a dicha plataforma fue
conveniente a diferencia de otras estrategias del marketing digital debido a dos
factores importantes que detallo el estudio, que fueron la segmentacion estratégica y
el buen control del alcance de la publicidad.

Heredia, M. y Regalado, V. (2017) en su trabajo de investigacion Analisis de
contenido de la Pagina de Facebook de la Empresa AD y L Consulting 2016, estudio
desarrollado en la Universidad Nacional Sefior de Sipan, de Chiclayo en Per0, para

obtener el titulo de Lic. en Ciencias de la Comunicacion.

En el estudio se sefialé como objetivo principal analizar el contenido de la pagina de

la empresa AD y L Consulting. La metodologia que se utilizé para el estudio fue
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cualitativa y a la vez cuantitativa porque analizé y midio el contenido de la pagina de
Facebook de la empresa que mencionamos antes. La técnica que los investigadores
usaron fue la observacion. Emplearon instrumentos como la ficha de observacion, con
lo que se evalud las diez primeras publicaciones de cada mes entre enero a marzo del
afio 2016; el otro instrumento fue la entrevista, dirigida a la jefa y community manager
de la empresa responsables de la administracion de esta red social; ademas de la
entrevista a un ingeniero especialista y un comunicador social con preguntas abiertas
y cerradas. La poblacion residio en las publicaciones de los meses de enero a marzo
del 2016 realizadas en la pagina de Facebook de laempresa AD y L Consulting, y para
la muestra se selecciond las 10 primeras publicaciones a partir de esos meses sumando
un total de 30 publicaciones, esta seleccion sirvid para ver como es contenido al inicio
de cada mes. Los autores concluyeron que: no es variado el tipo de contenido, porque
se concentra en fotos y URL, dejando a un lado otras formas de incorporar informacion
y esto se exteriorizo en la baja participacion de los usuarios, donde hay ausencia de
comentarios, compartir y pocos “me gusta”, obteniendo escasa interaccion de su

publico objetivo.

Enrique, G. y Pineda, D. (2018) en su trabajo de investigacion ElI 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,
estudio desarrollado en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas de Lima, para

obtener el titulo de Lic. en Marketing.

En el estudio se sefial6 como objetivo principal analizar el marketing digital en las
redes sociales Facebook, Linkedin y Youtube y su influencia en la fidelizacién de
clientes de la empresa Atanasovski Corredores de Seguros. La metodologia en la
investigacion fue cuantitativo de alcance descriptivo, con una investigacion
correlacional sobre las variables de investigacion (redes sociales, marketing de
contenidos y fidelizacion) a fin de saber la relacion entre si de estas variables y el
impacto que forja entre la empresa y el cliente, y también utiliz6 la investigacion
cualitativa realizando entrevistas técnicas dirigido a especialistas que se encuentran
fuera y dentro de la corredora de seguros involucrados con el &rea de marketing y las
estrategias digitales. Las herramientas utilizadas fueron: exploracion en las

plataformas virtuales de otros Corredores de Seguros, un cuestionario de 30 preguntas

enviado de forma online, entrevista al gerente general y a la gerente de marketing de
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la empresa Atanasovski Corredores de Seguros. La muestra fue probabilistica debido
a que se hizo la seleccion de modo aleatorio, proporcionando la misma oportunidad a
los clientes de seguros en general de ser considerados en la investigacién, con un total
de 381 individuos (clientes de seguros), abarcando a los de la empresa Atanasovski.
Se concluyé que: el adecuado uso del marketing digital contribuye a captar clientes
nuevos y al mismo tiempo a la retencion de los clientes existentes, por lo tanto, si la
Corredora de Seguros Atanasovski invierte en redes sociales, se lograria un aumento
en la cartera y en la busqueda de crecimiento para la empresa. Del mismo modo,
considerando los datos adquiridos se determind que Facebook es la red social mas
recomendable para alcanzar al publico objetivo ya que en su mayoria lo prefieren por

la amplia red de contacto y la rapidez para comunicar.
Investigaciones locales

Bernal, C. (2019) en su trabajo de investigacion EIl uso del Facebook y las
estrategias comunicativas en la Oficina de Imagen Institucional de la Universidad
Nacional José Faustino Sanchez Carrion, 2018, estudio desarrollado en la
Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion (UNJFSC) de Huacho en Perd,

para el obtener el titulo de Magister en Gestion Publica.

En el estudio se sefiald como objetivo principal determinar la relacion entre el uso de
Facebook y las estrategias comunicativas en la oficina de imagen institucional de la
Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. La metodologia que se utilizo
fue descriptiva correlacional, mientras que la técnica de recoleccion de datos fue la
encuesta y tuvo como instrumento el cuestionario. La poblacion consideré a los
usuarios de la oficina de imagen institucional la Universidad Nacional José Faustino
Sanchez Carrion: estudiantes, docentes, administrativos, y usuarios en general. Como
no es una poblacion conocida se propuso una media de 328 usuarios, distribuidos entre
estudiantes, docentes, personar administrativo y otros usuarios. El autor de la
investigacion llegd a concluir lo siguiente (considerando la magnitud de Spearman en
todos los casos): Existe una relacion significativa con un valor de 0.725 (magnitud
buena), entre el uso de Facebook y las estrategias comunicativas en la oficina de
imagen institucional de la UNJFSC. Existe una relacion significativa con un valor de
0.861 (magnitud muy buena), entre la informacion de Facebook y las estrategias

comunicativas en la oficina de imagen institucional de la UNJSFC. Existe relacion
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significativa con un valor de 0.813 (magnitud muy buena), entre la interaccion social
de Facebook y las estrategias comunicativas en la oficina de imagen institucional de
la UNJFSC. Existe relacion significativa con un valor de 0.723 (magnitud buena),
entre la publicidad del Facebook y las estrategias comunicativas en la oficina de
imagen institucional de la UNJFSC en el 2018.

2.2 Bases teoricas

2.2.1 Variable: La Red Social Facebook

Redes Sociales

La forma de comunicarse y los medios que se usa para hacerlo han cambiado de
forma categoérica en un periodo relativamente corto. La mayor accesibilidad al uso de
internet, sumado al sinfin de redes sociales que han penetrado en el mundo digital, es
la prueba de que el ser humano debe caminar siempre acorde a los avances
tecnoldgicos en la sociedad.

Galvez Clavijo, I. (2010) sostiene: Las redes sociales no instauran una
moda, sino que han montado nuevas formas de comunicacion social, han
dispuesto un propio escenario con pautas novedosas y procedimientos que
permiten no solo conversar, sino compartir y participar del resto de
usuarios de la comunidad. (p.4)

Hay algo que todos tienen claro y es que la Internet fue la puerta de entrada hacia
un mundo todavia desconocido para algunos y no tanto para otros; de modo que el
arribo de las redes sociales es el resultado de las nuevas formas que el ser humano
encontro para comunicarse e interactuar con sus semejantes. Asi lo hace notar Catalan,
M. (2013) quien expresa:

Las redes sociales en internet son comunidades virtuales, donde los

usuarios interactéan y se comunican con personas de todo el mundo, con
quienes comparten gustos e intereses en comun. Han revolucionado la

forma de comunicarse y de establecer relaciones, y han facilitado

mantener el contacto. (...) Han cambiado nuestras vidas. (p.9)
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“El concepto de red social también tiene un pleno sentido en su utilizacion como
medio de integracion social y de implicacion de sujetos en el interior de un sistema
social determinado” (Requena, 1989, p. 147); beneficiando de manera particular a las
personas que lo integran. Un ejemplo podria ser los individuos que conforman un
grupo creado dentro de la red social Facebook, pues se analizan como un grupo de
personas interactuando, bajo ciertas normas o reglamentos que se estipula para

pertenecer al grupo.

Si detallamos la palabra “Red” gque proviene del latin rete, éste se refiere a la
estructura con un patron caracteristico y “Social”, pues es todo lo concerniente a la
sociedad. Entonces, podemos indicar que la concepcién de red social esta asociado a

la organizacion de un grupo de individuos con algun tipo vinculo o interés en comun.

Zamora (2006), cita “la red no es lo mismo si uno de sus miembros deja de ser
parte”, haciendo referencia a la posibilidad que nos brinda internet de interrelacionar
con otras personas aungue nos las conozcamos; porque las redes sociales finalmente
son un sistema accesible y que se va cimentando claramente en los aportes realizados
por cada registrado a la red, transformando siempre al grupo en otro nuevo cada vez

gue ingresa o sale un miembro.

Es l6gico que enmarcar a las redes sociales dentro de una misma doctrina seria
poco acertado, ya que éstas se han transformado en un verdadero fendmeno de masas
y eso queda demostrado con la participacion que cada persona viene realizando dia
tras dia, consolidandolos como espacios que ciertamente intervienen en el trafico de

la informacion que encontramos en la Internet.

Las redes sociales son espacios de internet en el cual las personas publican y
comparten cualquier tipo de informacion, asociandolas en tres tipos: generalistas,
especializadas y profesionales, dice Celaya (citado en Gonzélez, 2011) y es que hoy
en dia los motivos por los cudles una persona se da de alta en una red social son
infinitos: ampliar su red de contactos, buscar amigos, pareja, familiares que estan en

el extranjero o simplemente seguir a su artista favorito, pero también hay quienes lo

usan por motivos profesionales, para buscar trabajo e incluso como medio comercial.
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Considerando todas las posturas antes mencionadas, se agrega otra definicion de
redes sociales que también se acopla a esta investigacion, es la que plantean Castafieda,
Gonzélez y Serrano (2011):

La red social es una herramienta telematica de la comunicacion que tiene
a la web como base, se organizan en torno al perfil personal o profesional
del usuario y tiene como finalidad conectar de manera secuencial a los
duefios de esos perfiles mediante etiquetados personales, grupos,

categorias, etc, ligados a su propia persona o perfil profesional.

Actividades que realizan los usuarios en las redes sociales

Como se ha venido comentando, muchos son los motivos por los cuéles los
usuarios estan conectados en las redes sociales. Tomas, D. (2016), hizo un anélisis en
base a un estudio realizado por Interactive Advertising Bureau que se resume varios
factores relacionados a partir del conjunto de actividades con datos porcentuales,

informacion que se ha elaborado en el siguiente cuadro:

Puesto Actividad % promedio de usuarios
1 Chatear y enviar mensajes 79%
2 Escuchar musica y ver videos 57%
< Ver lo que haces sus contactos 48%
4 Publicar y colgar contenidos 36%
5 Seguir a influencers 36%
6 Para fines profesionales o educativos 31%
7 Comentar la actualidad 29%
8 Jugar online 26%
9 Convertirse en fans o seguidor de marca 23%
10 Participar en concursos o0 sorteos 23%

Elaboracion propia, datos tomados de: Tomas, D. (2016)
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Facebook

Merodio (2016) sefiala a Facebook como una tarima “mediante la cual los
usuarios pueden mantenerse en contacto continuo con un grupo de amistades e
intercambiar con ellos cualquier tipo de contenido”. Actualmente somos testigos de
la popularidad de esta red social y del poder que siguié sumando luego de comprar
Instagram y Whatsapp en el afio 2012 y 2014 respectivamente. En el fondo, lo que
pretende Zuckerberg con la agrupacion de las otras aplicaciones, es ampliar la
utilidad de la red social para los millones de usuarios que estdn inmersos en este
ecosistema (Isaac, 2019).

Facebook (2020b), sefiala que su objetivo radica en brindar a todos los
individuos la posibilidad de crear comunidades y lograr un mundo més conectado.
Sin embargo, también reconoce que la publicidad es el cimiento en su modelo de
negocio para que los servicios sigan siendo gratuitos como hasta hoy. Asi mismo,
resalta las oportunidades economicas que brindan a las empresas que desean crecer

e incrementar su capital haciendo uso de las herramientas que ofrece en su plataforma.

Estadisticas sobre Facebook

El motivo por el cual se eligi6 Facebook y no alguna de las otras redes
sociales para realizar esta investigacion, es porque Facebook se ha convertido
en un escaparate para cualquier persona con deseos de emprender un negocio
y mas aun en tiempos de pandemia donde muchos perdieron sus fuentes
laborales. Sumado a ello, los nimeros respaldan a Facebook y resaltan lo

importante que es utilizar esta red social.

Segin Kemp, S. (2020), Facebook esta en lo alto del podium en lo que
concierne al uso de las redes sociales, tal como lo valida en su informe Digital
2020 Global Digital Overview realizado por las empresas We are Social y

Hootsuite, de donde se resalta los siguientes puntos:
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Hasta enero del 2020, Facebook registraba ser la plataforma mas utilizada del
mundo con 2.449 millones de usuarios activos en un mes (ver Imagen 1) por
encima de youtube que esta segundo e instagram que se ubica en la quinta
posicion, demostrando su potencial como canal digital para generar trafico
que pueden utilizar las marcas del mercado. Ademas, hay que resaltar que
son mas de 3.8 billones de usuarios usando estas y otras plataformas
conocidas, lo que significa un aumento del 9.2% en relacién al 2019 (ver

Imagen 2).

SOCIAL MEDIA USER NUMBERS OVER TIME
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Asi mismo es significativo resaltar que, de las personas a las que se puede
Ilegar mediante anuncios en Facebook el 44 % son mujeres, mientras que los
hombres constituyen el 56% (ver Imagen 3); entre tanto la mayor audiencia
publicitaria corresponde al 32% de los usuarios mujeres y varones de esta red

social cuyos rangos de edad oscilan entre los 25 y 34 (ver Imagen 4).
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Imagen 3. Fuente We are Social y Hootsuite.
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Imagen 4. Fuente We are Social y Hootsuite.
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Esta claro que Facebook ha logrado posicionarse como la red social mas
importante en el mundo, gracias a la informacion que los mismos usuarios de
esta red le brindan. No por nada, Facebook es el tercer sitio web mas visitado
del mundo, detras de Google y YouTube, donde la visita promedio cada vez
las personas que se conectan a Facebook es de 11 minutos con 26 segundos

(ver Imagen 5).
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Imagen 5. Fuente We are Social y Hootsuite.

Funcionamiento del Facebook

Facebook es una red social en constantes cambios, pues es una tarima que
ofrece actualizaciones a sus usuarios para mantenerlos enganchados y que
cada vez sea mayor las actividades que puedan realizar dentro de ella. La idea
es que el usuario no sélo comparta fotos y videos con sus contactos, o esté
pendiente de las novedades de algun personaje publico; sino que pueda ver

peliculas, jugar en linea y por qué no jhasta comprar!

Los recursos que tiene Facebook actualmente en el afio 2020, tiene como
pestafias principales al ingresar a su plataforma: inicio, paginas, whatch,
marketplace, grupos (ver Imagen 6). Al lado izquierdo las herramientas para

navegar y al lado derecho la publicidad pagada o Facebook Ads.




36

o s e “o Iy j 0 o e “'M- “ 0 -
‘. Nown 10 Pt el
@ N I8 (e i

R

bt [
- Sigw biapen 4
L R

hapans
e b G SN
- L
S o m
Yo e frem s s
T8 b
B s * e D e o Y
P e Padee
= Py - e
et e ° e -
. 14 PRAL) FEL A0
LR L LI &
. . . '
- e Ay e Sk My i omied -Z
-

B - b ~ P r| s

Imagen 6. Fuente: Imagen capturada de la pagina de facebook de Naara Uzuriaga.
https://www.facebook.com/nha.uzuriaga/

La principal actividad dentro de Facebook se realiza en nuestro perfil, que se
puede configurar de manera publica o privada e ir afadiendo toda la
informacion que se considera necesario 0 que se desea compartir y que
quedara registrado en la biografia (antes llamado muro). “Entre las opciones
que nos ofrece se encuentran crear grupos con diversos criterios, compartir
fotografias y todo tipo de archivos multimedia, participar de encuestas”
(Pérez y Gardey, 2014), asi como también lanzar eventos para hacer llegar
informacion relativa a algin acontecimiento que tenga lugar y fecha
establecida (de manera presencial u online), pero que tiene un numero
limitado de invitados de 500 contactos cuando una sola persona es la que

invita.

Otros recursos de Facebook que se usan de manera distinta son las paginas (o
perfil comercial) que se recomienda usar de manera profesional o cuando
queremos dar a conocer un emprendimiento de negocios por ejemplo.
También es el tipo de perfil que usan las marcas, instituciones y las personas
publicas (artistas, politicos, escritores, jugadores de futbol, etc). Ademas,
“cualquier persona que tenga una cuenta de Facebook puede crear una pagina
0 ayudar a administrarla siempre y cuando tenga un rol en la pagina”
Facebook (2020c).

Si se habla de watch en Facebook, este es relativamente nuevo porque esta

disponible a todo el mundo desde agosto del 2018; en este lugar se puede
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descubrir videos y programas originales de distintas tematicas: noticias,
deportes, belleza, cocina, salud, entretenimientos y mas. Ademas esta seccion
te permite “iniciar un video en grupo para ver videos en tiempo real con
amigos” (Facebook, 2020d).

Ahora bien, Marketplace en Facebook se lanz6 de manera oficinal en octubre
del 2016 y en esta seccion los usuarios pueden comprar y vender articulos
dentro de la comunidad, pero siempre considerando los item publicados
dentro de los territorios proximos. Ademas que, el comprador puede buscar
y filtrar resultados segun ubicacion, categoria y precio (Hope King, 2016). Se
puede decir que éste ha sido la principal vitrina para los emprendedores de

negocios pequefios que venden sus productos y servicios.

Los grupos son un espacio donde las personas que lo integran pueden
intercambiar opiniones sobre sus intereses comunes (Facebook, 2020e).
Cualquier usuario puede crear un grupo con algun motivo en particular:
familiar, laboral, amigos de la universidad, grupos de lectura, etc). Del mismo
modo, hay opciones para configurar la privacidad en funcion de quiénes
quieres que puedan unirse al grupo y ver el contenido: grupo abierto, grupo
cerrado y grupo secreto, éste ultimo no aparece en el resultado de una

busqueda.

2.2.2 Recursos que se hacen uso en La Red Social Facebook

Como se observa son varios los recursos que permite usar Facebook, pero se otorga la
principal atencidn a tres aspectos fundamentales al momento de utilizar esta red social:

la fotografia, el video y el perfil.

La calidad de los contenidos audiovisuales, fotos o videos, influye en la decisién final
de compra. Si las fotos de tu web o de tu tienda online no tienen calidad o no muestran
correctamente el producto serda muy complicado que consigas vender algo (Merodio,

2020).Entonces, un buen contenido y el perfil adecuado que elijan las personas para

emprender un negocio son de vital importancia.
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La Fotografia en La Red Social Facebook

La fotografia es un contenido visual importante en Facebook, por lo tanto
se debe tener mucho cuidado al usarlo en esta red social. Al respecto Merodio
(2020) indica que se debe evitar usar fotos de los bancos de imé&genes o mostrar
una sola foto cuando se vende un producto. El autor aconseja que la foto debe ser
de buena calidad y que ademas se tiene que ofrecer al cliente fotografias desde

varios angulos, incluso en planos detalles.

Desde otro punto de vista - 'y sin considerar el tipo de negocio que se tiene-
no sirve de nada tener fotografias que no trasmiten mensajes o con mala
resolucion. Valdatti (2019) afirma que se las imagenes atraen la mirada de los
usuarios y amplia la cartera de clientes, ademas que permiten mostrar los rasgos

que definen tu identidad empresarial en forma de imagen.

La fotografia en Facebook se puede compartir y viralizar con facilidad, se
consume de manera expedita y capta rapido la atencion de tu audiencia. Los
usuarios participan mas en publicaciones con contenidos visuales llamativos que
los estimulan a interactuar con los demas. Las imagenes crean una respuesta
psicoldgica mucho mas que el texto por si solo, de ahi viene la efectividad de las
campafas publicitaras que se apoyan en la utilizacion de aspectos visuales
(Baratta, 2014).

Todos en alguna ocasion han dicho u oido el enunciado de que una imagen
vale mas que mil palabras. Por ende, hay que tener en cuenta que el contenido
visual es el “rey” de la comunicacién publicitaria hace rato y que independiente
del soporte en el que se ofrece, su éxito - que era algo previsible - se extendio al
espacio digital gracias al incremento del uso de las redes de internet y los
smarphone. Sin embargo, no solo la tecnologia refuerza esta expresion, pues las
investigaciones afirman que las imagenes se procesan 60.000 veces mas rapido

que el texto en el cerebro humano, ademas que el 90% de la informacion que se

procesa diariamente es visual.
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En definitiva, el contenido visual despierta mayor interés que cualquier otra
manera de comunicar, generando que este tipo de contenido consiga mayores
indices de engagement y comparticiones a diferencia del resto de publicaciones
(Coromina y Padilla, 2019).

Caracteristicas de la fotografia en la red social Facebook:

El valor de la calidad de la fotografia
Un punto clave de la estrategia del marketing digital en las redes sociales

es la imagen o la fotografia de buena calidad.

La calidad de las imagenes tiene un impacto directo en la apreciacion del
cliente sobre la calidad del producto o servicio que se ofrece.  Entonces, si
las imagenes estan borrosas o pixeladas, es probable que esto afecte

directamente las ventas. (Adasme, 2019).

Importancia de la cantidad de iméagenes y/o fotografias

Segun Sara Santoyo (s.f) nos indica: “Cuanta mas informacion, mas
posibilidades de venta”. Es por eso que si se ofrecen productos o0 servicios
por internet, la cantidad de imagenes que acompafian a los mismos

permitirdn a los clientes tener mas informacion sobre el producto.

Fotos de bancos de imagenes

Algo fundamental a la hora de buscar iméagenes por internet o en los
Ilamados banco de imégenes es que sean imagenes libres, iméagenes sin
copyright y mejor si ya si esta disponible para uso comercial. Sin embargo,
algunos autores indican que: “las imagenes gratuitas sirven para salir del
paso pero cuando se trata de un proyecto importante (...) y donde sea
relevante diferenciarse de la competencia se debe recurrir a la compra de

imagenes” (Rincon, 2015). Finalmente, o se compra una imagen o lo

hacemos con nuestros medios.
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Composicion y encuadre de la fotografia
La composicion: es la forma en que se encuadra y ubica los objetos
comprendidos dentro de la fotografia. Como sefiala Cardenas, J. (2010),

es el nimero de objetos y la distribucidn espacial en la que son presentados.

El Encuadre: es todo aquello que aparece en la imagen y la perspectiva
con la que esta tomada la foto. Para Tafur del Aguila (2019) es la porcion
de la escena que va estar dentro de la fotografia y en toda escena debe
existir un motivo y fondo. Ademas resalta los tres tipos de encuadre:
horizontal o apaisajado, vertical o retrato y aberrante o inclinado. Por
ultimo, debemos recordar que los encuadres perfectos consideran un
determinado plano y angulo al realizar la fotografia.

Grado de atraccion de la fotografia

En la fotografia con una buena composicién ha de existir un punto de
atraccion que destaque de los demas, reclamando interés. Como lo indican
algunos autores, en una fotografia cuando se habla del peso visual de un
elemento, nos referimos a la medida en que dicho elemento atrae nuestra

mirada, nuestra atencién (Moreno, 2018).

Consejos a tomar en cuenta al usar imagenes en redes sociales:

Lo ideal es siempre crear tu propio contenido, sin embargo no siempre se
puede realizar. De cualquier forma, Alba, T. (2020) sefiala que para dar un
optimo uso a las imagenes en redes sociales, éstas deben tener:
Coherencia: ofrece la misma informacion que comunicas a través
de otros formatos.
Jerarquia: inicia con la publicacion de las imagenes que tengan lo
transcendental de lo que se quiere dar a conocer.
Composicion: vigila lo que sale en segundo plano y especial
cuidado en los margenes para obtener una fotografia buena.
Color: trata de que las fotografias sigan la misma linea cromatica
asociado a tu marca, porque los usuarios generalmente identifican

los colores de una imagen corporativa.
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Sencillez: intenta ofrecer un mensaje claro, sin elementos que
sobrecarguen ni distraigan al usuario.

Opacidad: en ocasiones y para variar puedes mostrar fotografias
donde hayas usado alguna herramienta de edicion online.
Tendencias: se puede estrechar vinculos con los consumidores y
usuarios utilizando las modas que se ajustan a la marca.

Tamaro: si quieres atinarle a los tamafos correctos para las
fotografias en Facebook debes anotar:

Foto en perfil: 180 x 180 pixeles; foto en portada: 851 x 315
pixeles; publicacion cuadrada: 1200 x 1200 pixeles; publicacion
rectangular: 1200 x 628 pixeles; foto de historias: 1080 x 1920

pixeles.

El Video en La Red Social Facebok

Estudios como el realizado a principios de enero de este afio, por el Digital
2020 Global Digital Overview (mencionado mas arriba en esta investigacion),
revelan que las publicaciones de video consiguen mayor nivel de interaccién (un
6.09%) en comparacién con otros tipos de contenidos en Facebook. Esta es una
razén fundamental para que las personas incorporen videos si desean lograr

mayor interaccion en las publicaciones con otros usuarios.

Merodio (2020), sefiala que los contenidos audiovisuales aportan valor al
momento que se le brinda informacion al posible cliente, porque es una buena
forma para obtener la atencion y el interés en los usuarios. Si alguien vende un
producto, no basta con un par de fotografias porque puede generar cierta
desconfianza, es mejor entregar la mayor cantidad de imagenes o mejor aun

agregar un video.

Ahora bien, se dice que una imagen vale mas que mil palabras, sin
embargo, con un video en Facebook puedes ensefiar, explicar, educar, seducir o
enamorar a tu consumidor o publico objetivo. jSin duda, los videos son una

tendencia!
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Ledn Trisoglio, L. (2018), expone algunas razones por las que debemos

utilizar material audivisual:

Los videos traen consigo un plus y es que éstos generan emociones -
positivas 0 negativas- y que a la larga son predispuestos a compartirse
obteniendo mayor alcance o viralizando su contenido sobre todo cuando trae
consigo alguna cuota de humor u otro factor emocional. Ademas, nueve de cada
diez personas observan los videos de sus marcas favoritas en la red social y
acaban visitando la web el 65% de ellos (...) Esto se debe a que el contenido
audiovisual siempre sera mas agradable a diferencia de leer un texto y consigue

por mayor tiempo el interés del usuario.

Es evidente que son muchos los beneficios que generan los videos en
Facebook, por eso no se debe trabajar sélo pensando en incrementar el nimero
de ventas, sino en todos los otros beneficios que se puede obtener a mediano
plazo si decides publicar videos de manera mas habitual en esta red social.

De la misma forma que se analiza el contenido para publicar un video, es
importante acompafar siempre con una breve descripcion del video para asi
captar mayor interés en los espectadores. Ademas, los expertos sefialan que es
importante agregar subtitulos a los videos, porque el 85% de ellos en Facebook

se observan sin activar sonido (Leon Trisoglio, 2018).

Caracteristicas del video en la red social Facebook:

Niveles de interaccion de los videos

La interaccion en Facebook no es otra cosa que la sumatoria de “me
gusta”, “comentarios” y “compartidos. Y para calcular el nivel de
interaccion de una publicacion se debe acceder a la fanpage e ir a la
seccion de estadisticas. Algunos especialistas del tema sefialan que,
los videos en directo de Facebook son clasificados en una mejor
ubicacion, éstos ostentan las mas altas tasas de atencion y finalizacion;

ademas muestra a los videos donde los usuarios hacen clic o activan

el sonido porque es sefial que le interesa a la audiencia (Sordo, 2020).
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Aporte del valor de los contenidos audiovisuales

Los especialistas en marketing nos explican el motivo del valor
agregado que ofrecen los videos: “Al apelar a mas de un sentido no
solo sumamos los beneficios que cada uno de ellos aporta, sino que
los potenciamos, entonces valoraremos todo lo que el contenido
audiovisual puede brindarnos a la hora de transmitir nuestros
mensajes” (Del Rio, 2019).

Importancia de la descripcion de videos

A la actualidad, hay tantos videos disponibles en Facebook que se
debe hacer un esfuerzo para ganar la atencion de las personas y
demostrar que merece la pena mirar los videos. Como resalta Parera
(s.f), no se debe cometer la equivocacion de creer que es suficiente
con publicar los videos, ya que se debe aprovechar el poder que tienen
las descripciones y afiadir al menos una frase al publicar un video. Es
importante, explicar de manera breve de qué trata el video o invitar a

que el publico lo revise.

Importancia de los videos instructivos y de entretenimiento
Existen varios tipos de videos, se hacen con la intencion de llegar al
publico objetivo y posicionarse mejor en el mercado. Entre los que

mas se usan estan los videos instructivos y los de entretenimiento:

Todas las empresas utilizan o han utilizado alguna vez el video con
contenido instructivo como herramienta de marketing; ya que el
objetivo serd siempre aumentar el posicionamiento, el trafico y ganar
mayor visibilidad corporativa (Braojos, 2018). Lo que se comunica es
la manera como funciona o como se usa algin producto, marca o

aplicacion.

Los videos de entretenimiento que se comparten o suben a Facebook
buscan ofrecer algo diferente al pablico, generalmente tienen alguna

cuota de humor o esté relacionado con alguna noticia de algin famoso
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y si lo compartes en tu pagina es posible que muchos se queden alli

para verlo.

Importancia de Videos en vivo para Facebook

Los especialistas indican que cuando realizas un video en vivo en
Facebook “das una imagen de credibilidad y transparencia al mostrar
el hecho tal como ocurre. Es un acto que, al ser bien realizado,
contribuird a que el pdblico se comprometa con tu marca y
permanezca con ella” (Campos, 2017). Ademas, que permite
interactuar de manera directa con los consumidores quienes comentan,
dan likes o comparten, y es acd donde las marcas deben tomar

atencion para identificar los intereses de su publico.

Consejos a tomar en cuenta para la utilizacién de videos en Facebook:

Ledn Trisoglio (2018) indica algunos puntos relevantes a considerar para
los videos que se quiere compartir en la red social Facebook:
Hacer videos cortos de uno a tres minutos para videos que no son
en vivo y una duracion minimo de 15 minutos para los videos en
Vivo.
Recordar agregar alguna resefia interesante acompafiando el video,
se aconseja que no exceda de los 61 caracteres.
Realizar videos en vivo porque éstos son relevantes para el
algoritmo de Facebook.
Compartir videos instructivos y de entretenimiento para que los

usuarios se motiven a compartir.

La Creacion de Perfiles en La Red Social Facebook

Facebook te ofrece opciones para conectarte mediante un perfil y es el

usuario quien decide cual y como utilizarlo. Cuando se trata de emprender un

negocio es recomendable considerar el tipo de perfil con el que se va a continuar.
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Sin embargo, Merodio - en una conversacion personal — resalta que el potencial

de Facebook esté en su publicidad, no en publicar contenidos desde un perfil.

Galvez (2015) describe: “el perfil de Facebook representa la personalidad
del usuario, pero en un entorno online”. Toda persona que se da de alta en
Facebook, debe iniciar registrandose con un email o numero de celular,
contrasefia, fecha de nacimiento y sexo, luego deberas confirmar el correo o

celular con el que te registraste.

Una vez listo este proceso, puede empezar a agregar amigos, compartir
actualizaciones de estado, historias, foto, videos (...) mandar mensaje a algin
amigo o contactos, organizar eventos, crear grupos y agregar contenidos a tu
perfil (Facebook, 2020a). Entonces se observa que el perfil personal es el canal
donde se registra toda la actividad que desarrolla una persona dentro de
Facebook, y que puede compartir de manera publica o privada con sus amigos o
contactos.

Por otro lado, para que exista el perfil comercial, conocido también como
fanpage (paginas), es necesario tener un perfil como usuario personal. Una
persona que crea una pagina se convierte automaticamente en el administrador,
pero también puede haber terceros —autorizados por el creador — que ayuden a
administrar o crear contenidos en la pagina. “La pagina de Facebook es utilizada
para la promocion de productos, empresas, instituciones o marcas; incluso para
usuarios que tienen un gran numero de seguidores y poseen una auténtica marca
personal (...) Es el caso de los emprendedores” (Galvez, 2015). Una pagina no
solicita ser tu amigo o contacto, sino que acoge seguidores, admiradores y
partidarios de lo que se esta presentando o dando a conocer, ello se demuestra

siguiendo la pagina e indicando “me gusta”.

Diferencia entre el perfil Personal y Comercial

A continuacion un cuadro comparativo con las diferencias entre un perfil

personal vs un perfil comercial (paginas).
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Perfil personal

Perfil comercial (paginas)

Debe ser para uso personal (no se
recomienda para uso comercial)

Se recomienda para uso profesional o
comercial

Tienes amigos, porque los usuarios te
“agregan o aceptan como amigo”

Tienes fans, porque los usuarios dan
click en “me gusta” para seguirte.

Cantidad limitada de contactos: 5000
amigos

La cantidad de tus seguidores o fans
es ilimitada

Administrado por un solo usuario

Administrado por varios usuarios.

Un solo nivel de administracion

Diversos niveles de administracion:
administrador, editor, moderador,
anunciante, analista.

Permite una personalizacion baésica:
foto de perfil y foto de portada

Personalizacion avanzada: foto de
perfil, foto de portada, plantillas y
plugins (compartir tus experiencias en
otros sitios web Facebook)

Muestra informacién de la persona
natural

Muestra informacion de la persona
juridica (marca)

Pestafias especiales (tienda)

Estadisticas (Facebook Insights).

Plataforma de anuncios (Facebook
Ads).

Contenido invisible fuera de Facebook
si esta dentro de perfil personal.

Visibilidad fuera de Facebook,
puedes aparecer en otros buscadores.

Informacion personal vulnerable de
privacidad si aceptas a todo mundo

Informacion comercial separada de tu
vida privada (no vulnerable)

*Elaboracion Propia. Con datos de: Vasquez, A. (s.f) , Diego, R (s.f)

El perfil de Facebook como representacion de identidad o personalidad.

Se ha dicho que el tipo de perfil de Facebook, representa la identidad o

personalidad del usuario. Asi lo sustentan autores como Rueda O, Rocio y

Giraldo, Diana (2016): “Las personas deben elegir y emplear cuidadosamente

su fachada, es decir, gestionar tanto el decoro como la apariencia y los

modales, de manera que su actuacién resulte verosimil” (p.121). Entonces,

con mas razon los emprendedores deben tener cuidado al elegir el perfil que

van a utilizar para dar a conocer sus productos o servicios, ya que sera la

fachada de su negocio o emprendimiento en la red social Facebook.
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Otros estudios revelan que mas del 50% de las empresas en Latinoamérica
poseen dos 0 mas perfiles afines a su marcas, productos y/o servicios, lo cual
destaca el gran numero de empresas utilizando Facebook con fines
comerciales (Zeler, 2017, p.79).

2.2.3 Los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” del Norte Chico

El grupo “Huacho Ventas”, se cred en Facebook inicialmente como un grupo de
noticias el 10 de abril del 2018 bajo el nombre de Huara Noticias, es un grupo abierto
donde se pueden unir y publicar contenidos desde un perfil personal y también un
perfil comercial o “fanpage”. Ademas cualquier persona puede ver quién pertenece al
grupo y lo que se publica en este a diario. EI nombre actual del grupo fue modificado

el 5 de junio, en pleno auge de la pandemia durante el afio 2020.

En la actualidad es coman escuchar a muchas personas decir: “soy un emprendedor”,
haciendo referencia al hecho de que tiene su propio negocio. Nosotros también hemos
recomendado a algun familiar, amigo o conocido que realiza alguna actividad de
manera particular y nos hemos referido a ellos como emprendedores. Sin embargo,
aungue ya le hemos otorgado cierta definicién a este término considero importante
que revisemos lo que en realidad significa para comprender mejor a nuestro publico
de estudio que son los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” y que congrega

personas de varias ciudades de la region, en especial del Norte Chico.

Aportes tedricos de Emprendimiento.

Comenzaré por puntualizar los origenes del término emprendimiento. Este deriva del
frances “entrepreneur” (pionero) y que inicialmente se utiliz6 para sefialar a los
aventureros y militares, de ahi que muchos etiquetan a Cristébal Colon como el

“primer emprendedor”.

Fue hasta el siglo XVIII, que el economista Richard Cantillon establecié el término
“emprendedor” dentro del aspecto econdmico, refiriéndose aquel que paga un precio

por un producto, para después revenderlo a un precio distinto, aceptando el riesgo

por consiguiente. Posteriormente, Say (1803) definio a los emprendedores como




48

aquellos agentes econdmicos que eran capaces de unir el capital con la fuerza de

trabajo para desarrollar una actividad productiva (UEX. dEmprendimiento).

Teniendo en cuenta a Pinchot (1985), un emprendedor es cualquier sofiador que
realiza algo y afiade que “los emprendedores son individuos que suefian y logran
hacer realidad lo que imagina. Son aquellos que pueden tomar una idea y hacerse
responsables de innovar y de obtener resultados” y en la opinion de Mulcahy el
emprendedor es aquel que inicia o dirige una empresa 0 negocio, asumiendo el riesgo

de pérdida o ganancia (Gutiérrez, 2011).

Otros autor que no podemos dejar de mencionar son Schumpeter (1943), quién
considero a los emprendedores como sujetos innovadores, es decir como aquellos
que son capaces de modificar, gestionar los recursos ya existentes y hacer las cosas
de forma diferente (...) pesa a que la innovacion es un elemento importante del
emprendedor, tiene que incluir la realizacion de una nueva actividad y no solamente

concebir una idea, tal como lo realizarian los inventores (Cardozo, 2010).

El emprendedor

La persona puede ser emprendedora de manera innata o adquirida de forma ciéntifica
0 empirica, esto le accede lograr sus objetivos de manera eficaz ya sean de indole
personal, social o econdmico. Al respecto Harpper (citado por Alcaraz, 2011) define

al emprendedor como:

Una persona capaz de revelar oportunidades y poseedor de las habilidades
necesarias para elaborar y desarrollar un nuevo concepto de negocio; por lo
tanto, tiene la virtud de manejar y solucionar problemas y oportunidades
mediante el aprovechamiento de sus capacidades y de los recursos a su

alcance, gracias a su autoconfinza. (p.2)

Otros autores resaltan del emprendedor su talento para darle adecuado uso a los
recursos disponibles. Asi, Herbet y Link indican que el emprendedor es especialista

en captar y aprovechar informacion y recursos con la intencion de descubrir una

oportunidad de negocio para luego aprovecharlo (Alcaraz, 2011, p.2)
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Los tipos de emprendedores

Alcaraz (2011), hace referencia a varios tipos de emprendedores segun las
personalidades que estudio Schollhammer en 1980; pero voy a destacar a los
siguientes:
Emprendedor administrativo: aquel que con investigacion y desarrollo concibe
una nueva y mejor manera para realizar las cosas.
Emprendedor oportunista: éste explora continuamente las oportunidades y se
esta atento a los sucesos en su alrededor.
Emprendedor adquisitivo: esta en incesante innovacion, eso ayuda a mejorar y
ampliar todo lo que realiza.
Emprendedor incubador: es aquel desea crecer y tener autonomia, por ende crea
unidades independientes (a partir de algo ya existente) que al final llega a ser un
nuevo negocio.
Emprendedor imitador: con los elementos primarios que existen crea sus

métodos de innovacidn, para luego mejorar ellos. (p.5)

Caracteristicas del emprendedor

Con respecto a las caracteristicas de un emprendedor nos vamos a encontrar con
muchos autores que abarcan este item. Para empezar, estan los que han establecido
tres grupos de caracteristicas que vinculados construyen su éxito: el deseo y la
actitud; el factor de personalidad que prescribe una dimension interior del ser; y el
conocimiento técnico especifico aplicado en el periodo de pre-incubacion (Ibarra &
Castrillo, 2013, p. 52).

Por otro lado, vinculado a la exploracion que realiza Gutiérrez (2011) con motivo de
visualizar las diversas caracteristicas emprendedores personales (llamado también

CEP,s) que puede tener un emprendedor tenemos:

Alcance de objetivos y metas: el emprendedor se caracteriza por su deseo
implacable por lograr su metas; ademas su caracter competitivo le lleva a

estar en busca de objetivos que lo motiven y aceptan los riesgos que implican.




50

Autoconfianza, perseverancia y dedicacién: son personas que se
sobreponen a los obstaculos gracias a la confianza que tienen en ellos mismo.
El emprendedor le dedica eternas labores a su empresa, sacrifica su descanso,
su tiempo familiar, inclusive comprime su estilo de vida con tal de impulsar

su proyecto.

Asumen riesgos calculados: son personas dispuestas a asumir la
incertidumbre y el riesgo que conlleva las nuevas oportunidades. Cuando
disponen iniciar un proyecto lo hacen asumiendo los riegos al maximo,

estudiando el proyecto y su entorno.

Iniciativa: Al emprendedor le agrada tomar la iniciativa para solucionar

dificultades y tomar el liderazgo. Son individuos orientados a la gestion.

Tolerancia a la incertidumbre y ambigtedad: el emprendedor tiene la
capacidad para proceder en situaciones imprevistas. Ademas, se encuentran
en constantes cambios, en entornos que contribuyen a la ambigiedad e

incertidumbre.

Poseen una fuerte conviccion: su conviccion les admite continuar a pesar
de los problemas u obstaculos y llevar su emprendimiento a lo mas alto que

puedan. Estas personas siempre desean obtener el éxito al final del camino.

Espiritu innovador y creatividad: buscan que su emprendimiento sea
diferente gracias a su innovacion y la creatividad. Por su competitividad

buscara soluciones y planes creativos para alcanzar el éxito.

Orientacion al mercado y las oportunidades: el emprendedor es capaz de
identificar oportunidades de negocio atractivas, lo que algunos denominan el

“buen olfato para los negocios”. Ademas que siempre buscan el cambio,

reaccionan ante el mismo y lo utiliza como una nueva oportunidad.
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Son visionarios y sofladores: integran sus antiguas experiencias en nuevos
proyectos que les permiten ser innovador. Tienen muy claro lo que desean y
casi siempre tienen una vision inicial, que luego van desarrollando y

posteriormente lo adaptan a su proyecto para lograr sus objetivos.

Liderazgo: Tienen la habilidad para convencer, comunicar y motivar a su
equipo de trabajo. Ademas saben como dirigir, estimular, delegar autoridad
y responsabilidad en los demas. Inspira confianza y fomenta a la unidad de

su equipo.

Creacion de redes de apoyo: El emprendedor resalta al grupo que le apoyo
en su proyecto. Ellos reconocen el esfuerzo cooperativo y se juntan con

personas que tengan disposicion y capacidad de colaboracion.

Del listado anterior se deduce que, es utdpico creer que el emprendedor retine
todas estas condiciones, pero en cierta medida si no tienen algunos de ellos o
no los desarrollan, tarde o temprano les pasard factura. (Gutiérrez, 2011,
pp.138-141).

Técnicas del emprendedor

Hemos visto que un emprendedor debe tener algunas cualidades para poder
desarrollarse de manera eficiente en cualquier &ambito de negocio y hasta en su vida
personal. Olmos y Moreno (2011), resume las siguientes técnicas que debe tener o
adquirir el emprendedor:

Comunicacion oral

Supervision

Organizar

Capacidad de escuchar

Capacidad de redactar

Tener un estilo directivo

Saber capacitar a los otros

Trabajar en colectivo
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2.3 Bases filosoficas
Esta investigacion se ha desarrollado tomando como apoyo la “filosofia positivista” de
Auguste Comte, el cual indica que el unico conocimiento autentico es de carécter cientifico,

pues se respalda en datos reales que contrastados nos proyectaran resultados concretos.

2.4 Definicion de términos basicos
Red Social: medio de integracion social y de implicacién de sujetos en el interior de un
sistema social determinado (Requena, 1989, p. 147).

Facebook: plataforma mediante el cual los usuarios pueden mantenerse en contacto
continuo con un grupo de amistades e intercambiar con ellos cualquier tipo de contenido
(Merodio, 2016).

Fotografia: procedimiento que permite obtener imagenes fijas de la realidad mediante la

accion de la luz sobre una superficie sensible o sobre un sensor (RAE, 2020).

Video: sistema de grabacién y reproduccién de imagenes, acompafiados 0 no de sonidos,

mediante una cinta magnética u otros medios electronicos (RAE, 2020).

Perfil: en una red social, identidad de un usuario (RAE, 2020).

Emprendimiento: es el hecho de crear algo nuevo con valor, dedicando esfuerzo y el
tiempo que sea necesario, asumiendo los riesgos financieros, psicoldgicos y sociales, con el
fin de obtener recompensas de satisfaccion e independencia econémica y personal. (Moreno
y Olmos, 2010).

Emprendedor: persona capaz de revelar oportunidades y poseedor de habilidades
necesarias para elaborar y desarrollar un nuevo concepto de negocio (Alcaraz, 2011).

Usuario: [en informatica] se refiere a la persona que utiliza de manera habitual ciertos

programas, aplicaciones y sistemas de un dispositivo, ya sea, una computadora o un teléfono

inteligente (significados.com)
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Recurso: medio de cualquier clase, en caso de necesidad, sirve para conseguir lo que se
pretende (RAE, 2020).

Contenido audiovisual: cualquier produccion que contiene una sucesion de imagenes y/o
audio que tiene las condiciones necesarias para ser emitido y transmitido

(http://glossarium.bitrum.unileon.es/)

Engagement: [en redes sociales] indica el nivel de compromiso, fidelidad y conexion por

parte de los usuarios hacia una marca (significados.com)

2.5 Hipotesis de investigacion

2.5.1 Hipotesis general
No se aplica hipoétesis en esta investigacion por ser de nivel descriptivo y ademas de
contar con una sola variable que es la Red Social Facebook.

2.5.2 Hipotesis especificas
No se aplica hipotesis en esta investigacion por ser de nivel descriptivo y ademas de

contar con una sola variable que es la Red Social Facebook.




2.6 Operacionalizacion de las variables

DEFINICION DEFINICION
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS

La Red Social La calidad de los contenidos

Facebook es una | audiovisuales, fotos o videos, _ )
plataforma influye en la decisién final de | Fotografias en la Valor de la calidad de la fotografia
“mediante la cual | compra. _Si las fot_os de tu web Red Social Cantidad de iméagenes y/o fotografias 1.7
los usuarios 0 de tu tienda online no tienen Facebook Evitar fotos de banco imégenes -
pueden calidad o0 no muestran c WA dre de la fotoarafi

mantenerse en correctamente el producto sera OmMposIPIog y encuadre de la fotografla
contacto continuo | muy complicado que consigas
con un grupo de | vender algo. Entonces, un buen
~ amistades e contenido y el perfil adecuado Significativo nivel de interaccion
intercambiar con .| que elijan las personas para Acompafiar con breve descripcion los

La Red ellos cualquier - | emprender un negocio son de | \/ideos en la Red id
Social | tipo de contenido”. | vital importancia. Merodio, J. | social Eacebook VIcERS 8-14
Facebook | Merodio, J. (2016) | (2020). Compartir videos instructivos y de
entretenimiento
Videos en vivo
. Personalidad del usuario
Perfiles en la Red Perfil versonal
Social Facebook P 15-20

Perfil comercial (fan page)
Publicidad
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Capitulo 111
METODOLOGIA

3.1 Disefio metodologico

3.1.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es basica, pues se pretende brindar respuesta a interrogantes
relacionados con una sola variable que es la red social Facebook en los emprendedores
del Norte Chico.

Como afirma Tamayo (2004), la investigacion basica tiene como finalidad buscar el
avance cientifico usando el conocimiento teérico y sin tomar importancia en los
factibles resultados préacticos. También, se le conoce como investigacion pura o

fundamental.

3.1.2 Nivel de investigacion
La investigacion pertenece al nivel descriptivo, segun el alcance del objetivo general

y los especificos.

El estudio se funda en hechos reales y concretos que se suscitan en la realidad y en un
lugar determinado, por lo que se utilizara la estrategia de estudio directo en el grupo
de Facebook Huacho Ventas, donde hay emprendedores de varios distritos del Norte
Chico.

En la obra El proceso de Investigacion, se enfatiza que ésto le permite al investigador
asegurarse que los datos han sido obtenidos en base a hechos reales porque todos la
informacidn se consiguio de lo existente en el entorno (Sabino, 2002); es por ello que
permiten ubicar las caracteristicas de la comunidad y variable.
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3.1.3 Disefio de investigacion
Este trabajo de tesis es de disefio no experimental, dado que se estudiara los

fendmenos en las situaciones reales existentes.

Segun Kerlinger y Lee (2002) sefiala que: “La investigacion no experimental es la
busqueda empirica y sistemética en la que el cientifico no posee control directo de las
variables independientes, debido a que sus manifestaciones ya han ocurrido o que son
inherentemente no manipulables” (p. 504), de tal forma que es observar sin aportar

nada adicional, sin manipular nada en particular.

3.1.4 Enfoque de investigacion

La tesis es de caracter cuantitativo por la siguiente razén: Se dice que tiene carécter
cuantitativo porque genera la respuesta a la pregunta utilizando métodos matematicos
de investigacion relacionadas con La red social facebook en los emprendedores del

grupo Huacho Ventas, confiando en datos numéricos y el uso de la estadistica.

Segln Rodriguez P. (2010), sefiala que: “El método cuantitativo se centra en los
hechos o causas del fendmeno social, con escaso interés por los estados subjetivos del
individuo. Este método utiliza el cuestionario, inventarios y analisis demograficos que

producen numeros” (p 32), por tanto, le interesa obtener un resultado exacto.

3.2 Poblacion y muestra

3.2.1 Poblacién
Constituyen la poblacion los 10037 emprendedores registrados en la red social del

Grupo de Facebook “Huacho Ventas”, hasta quincena de diciembre del 2020.

Es importante sefialar el respaldo de Hurtado (2000) quién manifiesta que: “La
poblacion como un conjunto de elementos, seres 0 eventos, concordantes entre si en
cuanto a una serie de caracteristicas, de los cuales se desea obtener alguna informacion”

(p. 152), por tanto, son todos los individuos que interesa para la investigacion.
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3.2.2 Muestra
El tamafio de nuestra sera de 370 emprendedores registrados en el grupo de Facebook
“Huacho Ventas”.

Hernandez —Sampieri y Mendoza (2018), manifiestan que la muestra es un subgrupo
de la poblacion o universo, de quién nos interesa recolectar los datos concretos para la

investigacion (p.196); por lo tanto debera ser representativa de dicha poblacion.

A continuacién, para delimitar el tamarfio de la muestra se emplea la formula para
poblaciones finitas:
8 Z?p.q.N
e(N—-1)+Z%p.q

Donde:
n =  Se refiere al tamafio de la muestra que se quiere conocer.
pyg =  Simbolizan la probabilidad de la poblacién para estar incluidas o0 no en la

muestra. Segun la doctrina, cuando se desconoce esta probabilidad segun estudios
estadisticos, se considera que tanto p como q tienen un valor de 0.5

Z =  Simboliza las unidades de desviacion estandar que en la curva normal
precisan una probabilidad de error= 0.05, equivalente a un intervalo de confianza del

95 % en la estimacion de la muestra, por tanto, el valor Z = 1.96

N = Serefiere al total de la poblacion.
E =  Simboliza el error estdndar de la estimacion. En esta oportunidad se ha
tomado 0.05

Reemplazando:

B 3.8416 05 05 10037
"~ 0.0025(10037 — 1) + 3.8416 05 05

n = 370.03

n

La muestra esta representada por 370 emprendedores de la red social Facebook,
que integran al Grupo Huacho Ventas.
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3.3 Técnicas de recoleccion de datos

Se utilizar4 como técnicas para la recopilacion de datos, la encuesta, dado que permitira la
elaboracion de un instrumento con un cuestionario con 20 preguntas.

Desde el punto de vista de Arias F. (2012), la técnica de investigacion es la manera especifica
o0 aquel modo que se utiliza para adquirir informacion o datos; en este caso es un cuestionario

que almacena las respuestas que ayudan en la investigacion.

3.4 Técnicas para el procesamiento de la informacion

Para procesar la informacion obtenida se hara uso del programa SPSS version 26.0 software
estadistico desarrollado por la IBM, la cual permitird la tabulacion de los resultados sobre
el grado de utilizacion de la red social Facebook en los emprendedores del grupo Huacho
Ventas del Norte Chico.
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Capitulo IV
RESULTADOS

4.1 Andlisis de resultados

Presentacion de cuadros, graficos e interpretaciones

La Red Social Facebook en los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” del Norte

Chico durante la pandemia 2020.

Tabla 01': Geénero de la poblacion de estudio

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Masculino 108 29,2 29,2 29,2
Femenino 262 70,8 70,8 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Género

= Masculino

= Femenino

Figura 01: Género de la poblacion de estudio.

Interpretacion:
En la tabla 01, se describe el género de la poblacion. Los resultados muestran que del
100% de emprendedores, el 29.2% (108) es de género masculino y el 70.8% (262) es
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de género femenino. Resultados que demuestran que el género femenino en su mayoria

asumen un emprendimiento en el Norte Chico.

Tabla 02: Lugar de residencia

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Prov. Huaura 222 60,5 60,5 60,5
Prov. Barranca 132 36 36 96,5
Prov. Huaral 10 2,7 2,7 99,2
Otros 6 0,8 0,8 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Lugar de residencia

H Prov. Huaura
m Prov. Barranca
m Prov. Huaral

Otros

Figura 02: Lugar de residencia.

Interpretacion:

En la tabla 02, se describe el lugar de residencia de los emprendedores. Los resultados
evidencian que del 100% de emprendedores, el 60.5% (222) residen en la Provincia
de Huaura, el 36% (132) viven en la Provincia de Barranca, el 2.7% (10) son residentes
en la Provincia de Huaral y el 0.8% (6) residen en otros lugares. Estos resultados
demuestran que en el grupo de Facebook “Huacho Ventas”, existen emprendedores
gue en su mayoria residen en el Norte Chico, pues solo el 0.8% indicaron que viven
en otras ciudades, como por ejemplo en Lima. La situacion permite entender que aun
cuando el grupo tiene como nombre “Huacho Ventas”, hay también emprendedores

de otras ciudades del Norte Chico.
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Descripcion de los items

Item 1: ¢Con qué frecuencia utiliza fotografias o imagenes para publicar su
emprendimiento en la red social Facebook?
Tabla 03: Utilizacion de fotografias en la publicacion de emprendimientos en la red

social facebook.

Frecuencia  Porcentasje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Vélidos Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 1 0,3 0,3 0,3
A veces 12 3,2 3,2 3,5
Casi siempre 110 29,7 29,7 33,2
Siempre 247 66,8 66,8 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Utilizacion de la fotografia

/ - e L
70 — - 66,8 — — —
/_
60 —
—
50 H Nunca
. 40 .
=3 m Casi nunca
30
m A veces
Casi siempre
m Siempre

FIGURA 03

Figura 03: Distribucion porcentual de la utilizacion de fotografias en la publicacion

de emprendimientos en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, s6lo el 0.3% (1) indicé que
casi nunca utilizan fotografias al publicar su emprendimiento en la red social facebook, el
3.2% (12) sefiald que a veces, el 29.7% (110) asegurd que casi siempre y el 66.8% (247)
respondié que siempre. Entonces, se puede inferir que, los emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” en su mayoria siempre utilizan la fotografia para acompafar sus
publicaciones en la red social facebook.
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Item 2: ¢Consideras adecuado la calidad de la fotografia que usas en la red social
facebook para tu emprendimiento?

Tabla 04: Adecuada calidad de la fotografia que utilizan los emprendedores en la red
social facebook.

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje "
| Vaélido Acumulado

Vélidos Nunca 2 0,5 0,5 0,5
Casi nunca 2 0,5 0,5 1
A veces 14 3,8 3,8 4,8
Casi siempre 237 64,1 64,1 68,9
Siempre 115 31,1 31,1 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Adecuada calidad de la fotografia

70 64,1
60
50 m Nunca
- 40 .
RS m Casi nunca
30
[ ]
20 A veces
10 Casi siempre
0 “ m Siempre

FIGURA 04

Figura 04: Distribucién porcentual de la adecuada calidad de la fotografia que utilizan

los emprendedores en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 0.5% (2) indico que
nunca consideran adecuada la calidad de la fotografia que utilizan en la red social
facebook, del mismo modo el 0.5% (2) sefial6 que casi nunca, el 3.8% (14) sefial6 que
aveces, el 64.1% (237) indic6 que casi siempre y el 31.1% (115) asegurd que siempre.
Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho
Ventas” casi siempre consideran adecuada la calidad de fotos que utilizan en la red
social facebook.
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item 3: ¢Considera relevante la cantidad de fotografias que usas en la red social
facebook sobre tu emprendimiento?

Tabla 05: Relevancia de la cantidad de fotografias que utilizan los emprendedores en
la red social facebook.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 232 62,7 62,7 62,7
A veces 86 23,3 23,3 86
Casi Siempre 33 8,9 8,9 94,9
Siempre 19 51 51 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Relevencia de la cantidad de fotografias

70 62,7
60
50 m Nunca
. 40 )
X m Casi nunca
30
H A veces
20 o
10 Casi Siempre
0 H Siempre

FIGURA 05

Figura 05: Distribucion porcentual de la relevancia en la cantidad de fotografias que
usan los emprendedores en la red social Facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 62.7% (232) indic6 que
casi nunca considera relevante la cantidad de fotografias que utilizan en la red social
facebook, el 23.3% (86) sefial6 que a veces, el 8.9% (33) indicd que casi siempre y el
5.1% (19) asegur6 que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los
emprendedores del grupo “Huacho Ventas” casi nunca consideran relevante la
cantidad de fotos que utilizan en la red social facebook.
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Item 4: ¢ Con qué frecuencia hace uso de fotografias de los bancos de imagenes para
su emprendimiento en la red social facebook?
Tabla 06: Uso de fotografias de banco de iméagenes para el emprendimiento en la red

social facebook.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 10 2,7 2,7 2,7
Casi nunca 272 73,5 73,5 76,2
A veces 65 17,6 17,6 93,8
Casi siempre 18 4,8 4,8 98,6
Siempre 5 1,4 1,4 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Uso de fotografia de banco de imégenes

80

70

60 m Nunca

50 m Casi nunca
X 40 m A veces

30 Casi siempre

20 H Siempre

10

0

FIGURA 06

Figura 06: Distribucion porcentual del uso de fotografias de banco de imagenes por

parte de los emprendedores en la red social Facebook

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 2.7% (10) indic6 que
nunca utilizan fotografias de banco de imagenes para su emprendimiento en la red
social facebook, el 73.5% (272) considerd que casi nunca, el 17.6% (65) sefial6 que a
veces, el 4.8% (18) asegurod que casi siempre y el 1.4% (5) respondid que siempre.
Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho
Ventas” casi nunca utilizan fotografias de bancos de imagenes en la red social

facebook.
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Item 5: Con qué frecuencia hace uso de fotografias propias para su emprendimiento

en la red social facebook?

Tabla 07: Uso de fotografias propias para el emprendimiento en la red social facebook.

Frecuencia  Porcentaje

Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 3 0,8 0,8 0,8
Casi nunca 4 1,1 1,1 19
A veces 13 3,5 3,5 54
Casi siempre 243 65,7 65,7 71,1
Siempre 107 28,9 28,9 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

70
60
50
40

%

30
20
10

Uso de fotografias propias

P

FIGURA 07

m Nunca
m Casi nunca
m Aveces

Casi siempre

m Siempre

Figura 07: Distribucion porcentual del uso de fotografias propias por parte de los

emprendedores en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 0.8% (3) indicd que

nunca utilizan fotografias propias para su emprendimiento en la red social facebook,

el 1.1% (4) consider6 que casi nunca, el 3.5% (13) sefiald que a veces, el 65.7% (243)

asegurd que casi siempre 'y el 28.9% (107) respondié que siempre. Entonces, se puede

inferir que, la mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” casi siempre

utilizan fotografias propias en la red social facebook.
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Item 6: ¢ Toma en cuenta la composicion para el uso de las fotografias que publicara
sobre su emprendimiento en la red social facebook?
Tabla 08: Valoracion de la composicion en la fotografia que publican los

emprendedores en la red social facebook.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 1 0,3 0,3 0,3
Casi nunca 0 0 0 0,3
A veces 28 7,6 7,6 7.9
Casi siempre 246 66,5 66,5 74,4
Siempre 95 25,6 25,6 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Valor de la composicion en las fotografias publicadas
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Figura 08: Distribucion porcentual de valoracion de la composicion en la fotografia

que publican los emprendedores en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 0.3% (1) indico que
nunca toma en cuenta la composicion en la fotografia que publica en la red social
facebook, el 7.6% (28) sefial6 que a veces, el 66.5% (246) asegurd que casi siempre y
el 25.6% (95) respondi6 que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de
los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” casi siempre tienen en cuenta la

composicion de la fotografia que publican en la red social facebook.
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item 7: ; Toma en cuenta el encuadre para el uso de las fotografias que publicara
sobre su emprendimiento en la red social facebook?
Tabla 09: Valoracion del encuadre en la fotografia que publican los emprendedores

en la red social facebook.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Vélidos Nunca 2 0,5 0,5 0,5
Casi nunca 2 0,5 0,5 1
A veces 20 54 54 6,4
Casi siempre 249 67,3 67,3 73,7
Siempre 97 26,3 26,3 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Valor del encuadre en la fotografias publicadas
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Figura 09: Distribucion porcentual de la valoracion del encuadre en la fotografia que

publican los emprendedores en la red social Facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 0.5% (2) indico que
nunca toma en cuenta el encuadre en la fotografia que publica en la red social facebook,
al igual que el 0.5% (2) que indico que casi nunca, el 5.4% (20) sefialé que a veces, el
67.3% (249) asegurd que casi siempre y el 26.3% (97) respondié que siempre.
Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho
Ventas” casi siempre tienen en cuenta el encuadre de la fotografia que publican en la

red social facebook.
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item 8: ;Con qué frecuencia utiliza videos para publicar su emprendimiento en la
red social facebook?
Tabla 10: Utilizacion de videos en la publicacion de emprendimientos en la red social

facebook.
Frecuencia  Porcentaje po\:g:airgjt;\je ::Jﬁi?l?ég

Validos Nunca 2 0,5 0,5 0,5
Casi nunca 269 72,7 72,7 73,2
A veces 79 21,4 21,4 94,6
Casi siempre 13 3,5 3,5 98,1
Siempre 7 19 1,9 100
Todos 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.
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Figura 10: Distribucion porcentual de la utilizacion de videos en la publicacion de

emprendimientos en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 0.5% (2) indicd que
nunca utiliza videos para la publicacion en la red social facebook, el 72.7% (269)
indico que casi nunca, el 21.4% (79) sefialé que a veces, el 3.5% (13) aseguro que casi
siempre y el 1.9% (7) respondid que siempre. Entonces, se puede inferir que, la
mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” casi nunca utilizan videos

en sus publicaciones de la red social facebook.
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Item 9: ¢ La informacion que emite sobre su emprendimiento a través de los videos
en la red social Facebook cobran significativo nivel de interaccion?
Tabla 11: Relevancia de nivel de interaccion mediante la informacion con videos en

la red social Facebook.

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 4 11 11 1,1
Casi nunca 22 59 59 7
A veces 210 56,8 56,8 63,8
Casi siempre 127 34,3 34,3 98,1
Siempre 7 19 19 100
Todos 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Relevancia del nivel de interaccion de informacion con videos
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Figura 11: Distribucion porcentual de la relevancia del nivel de interaccion mediante

la informacién con videos en la red social Facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 1.1% (4) indic6 que la
informacion que emiten en la red social facebook a través de videos nunca cobran
significativo nivel de interaccion, el 5.9% (22) indic6 que casi nunca, el 56.8% (210)
sefiald que a veces, el 34.3% (127) asegurd que casi siempre y el 1.9% (7) respondio
que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los emprendedores del
grupo “Huacho Ventas” a veces logran que la informacion que comparten a través de

los videos en la red social facebook generan interacciones.
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Item 10: Con qué frecuencia agregan una breve descripcion en los videos sobre los
emprendimientos en la red social facebook?
Tabla 12: Descripcion que agregan en los videos que publican los emprendedores en

la red social facebook.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 6 1,7 1,7 1,7
Casi nunca 276 74,6 74,6 76,3
A veces 36 9,7 9,7 86
Casi siempre 29 7,8 7,8 93,8
Siempre 23 6,2 6,2 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Descripcion que agregan en los videos que publican
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Figura 12: Distribucion porcentual de la descripcion que agregan en los videos que

publican los emprendedores en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 1.7% (6) indico nunca
agregar una breve descripcion en los videos que publican, el 74.6% (276) indic6 que
casi nunca, el 9.7% (36) sefial6 que a veces, el 7.8% (29) asegurd que casi siempre y
el 6.2% (23) respondié que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los
emprendedores del grupo “Huacho Ventas” casi nunca agregan una descripcién que

acomparie a los videos que publican en la red social facebook.
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Item 11: ¢Realiza videos instructivos sobre su emprendimiento para compartir con
los usuarios en la red social facebook?
Tabla 13: Frecuencia con que realizan videos instructivos los emprendedores en la

red social facebook.

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

Validos Nunca 278 75,1 75,1
Casi nunca 70 18,9 18,9 94
A veces 8 2,2 2,2 96,2
Casi siempre 10 2,7 2,7 98,9
Siempre 4 11 11 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas™.

Frecuencia de realizacién de videos instructivos
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Figura 13: Distribucion porcentual de la realizacion de videos instructivos por los

emprendedores en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 75.1% (278) indicd que
nunca realizan videos instructivos sobre su emprendimiento para publicar en la red
social facebook, el 18.9% (70) indic6 que casi nunca, el 2.2% (8) sefial6 que a veces,
el 2.7% (10) asegurd que casi siempre y el 1.1% (4) respondié que siempre. Entonces,

se puede inferir que, la mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho Ventas

nunca realizan videos instructivos para compartir con los usuarios en la red social

facebook.
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item 12: ;Comparte videos de entretenimiento que se relacionan con su
emprendimiento en la red social facebook?
Tabla 14: Frecuencia con que comparten videos de entretenimiento los emprendedores

en la red social facebook.

Frecuencia  Porcentaje " orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 228 61,6 61,6 61,6
Casi nunca 117 31,6 31,6 93,2
A veces 11 3 3 96,2
Casi siempre - 1,9 1,9 98,1
Siempre 7 1,9 1,9 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Frecuencia de compartir videos de entretenimiento
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Figura 14: Distribucion porcentual de videos de entretenimiento que comparten los

emprendedores en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 66.1% (228) indic6 que
nunca comparten videos de entretenimiento en la red social facebook, el 31.6% (117)
indico que casi nunca, el 3% (11) sefial6 que a veces, el 1.9% (7) asegurd que casi
siempre y también el 1.9% (7) respondio que siempre. Entonces, se puede inferir que,
la mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” nunca comparten videos

de entretenimiento sobre en la red social Facebook.
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Item 13: ;Con qué frecuencia realiza videos en vivo sobre su emprendimiento para
interactuar con los usuarios de la red social facebook?
Tabla 15: Frecuencia de la realizacion de videos en vivo de los emprendedores en la

red social facebook.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 6 1,6 1,6 1,6
Casi nunca 10 2,7 2,7 4,3
A veces 173 46,8 46,8 51,1
Casi siempre 170 45,9 45,9 97
Siempre 11 3 3 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.
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Figura 15: Distribucion porcentual de la realizacion de videos en vivo de los

emprendedores en la red social facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 1.6% (6) indico que
nunca realizan videos en vivo, el 2.7% (10) indicé que casi nunca, el 46.8% (173)
sefialo que a veces, el 45.9% (170) asegurod que casi siempre y el 3% (11) respondid
que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los emprendedores del
grupo “Huacho Ventas” a veces realizan videos en vivo en la red social Facebook para

interactuar con los usuarios.
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Item 14: ¢Considera que los videos en vivo en la red social facebook generan
confianza respecto al emprendimiento que ofrece a los usuarios?
Tabla 16: Frecuencia de que los videos en vivo de los emprendedores generan

confianza en la red social facebook.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Vélidos Nunca 1 0,3 0,3 0,3
Casi nunca 4 iR 1,1 1,4
A veces 6 1,6 1,6 3
Casi siempre 42 11,3 11,3 14,3
Siempre 317 85,7 85,7 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Frencuencia que los videos en vivo generan confianza
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Figura 16: Distribucion porcentual de la frecuencia en que los videos en vivo generan

confianza a los usuarios de la red social Facebook.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 0.3% (1) indic6 que
considera que los videos en vivo que realizan nunca generan confianza, el 1.1% (4)
indicd que casi nunca, el 1.6% (6) sefial6 que a veces, el 11.3% (42) asegurod que casi
siempre y el 85.7% (317) respondid que siempre. Entonces, se puede inferir que, la
mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” consideran que los videos

en vivo que realizan siempre generan confianza a los usuarios de la red social facebook.
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Item 15: ¢ En qué medida considera que el perfil que se usa en la red social facebook,
refleja la personalidad del emprendedor?
Tabla 17: Valoracién de que el perfil en la red social facebook refleja la personalidad

del emprendedor.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Vélidos Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 3 0,8 0,8 0,8
A veces 25 6,8 6,8 7,6
Casi siempre 271 73,2 73,2 80,8
Siempre 71 19,2 19,2 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Valoracion que el perfil refleja la personalidad del emprendedor
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Figura 17: Distribucion porcentual de la valoracion que el perfil en la red social

facebook refleja la personalidad del emprendedor.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, sélo el 0.8% (3) indico
que casi nunca el perfil de facebook refleja la personalidad del emprendedor, el 6.8%
(25) indic6 que a veces, el 73.2% (271) asegurd que casi siempre y el 19.2% (71)
respondié que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los
emprendedores del grupo “Huacho Ventas” consideran que el perfil que utilizan casi

siempre refleja la personalidad del emprendedor.
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Item 16: ¢ Considera, que el tipo de perfil que usa en facebook como emprendedor
influye en las interacciones que tiene con los usuarios?
Tabla 18: Valoracion que el tipo de perfil que usan los emprendedores influyen en las

interacciones que tienen con los usuarios.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 18 4,9 4,9 4,9
A veces 258 69,7 69,7 74,6
Casi siempre 77 20,8 20,8 95,4
Siempre 17 4,6 4,6 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas™.

Valoracion que el tipo de perfil que usan influye en las
interacciones
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Figura 18: Distribucién porcentual de la valoracién que el tipo de perfil que usan

influyen en las interacciones que tienen con los usuarios.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 4.9% (18) indic6é que
casi nunca el tipo de perfil de Facebook influye en las interacciones que tienen con los
usuarios, el 69.7% (258) indicd que a veces, el 20.8% (77) asegurd que casi siempre
y el 4.6% (17) respondi6 que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de
los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” consideran que el tipo de perfil que

utilizan en la red social facebook a veces influye en las interacciones que tienen con

los usuarios.




77

Iitem 17: ;Con que frecuencia usa el perfil personal para subir contenidos de su
emprendimiento en el grupo de facebook Huacho Ventas?
Tabla 19: Utilizacion del perfil personal de facebook por los emprendedores del grupo

Huacho Ventas.
Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Nunca 4 11 11 11
Casi nunca 37 10 10 11,1
A veces 69 18,6 18,6 29,7
Casi siempre 145 39,2 39,2 68,9
Siempre 115 31,1 31,1 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.
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Figura 19: Distribucion porcentual de la utilizacion del perfil personal de facebook

por los emprendedores del grupo Huacho Ventas.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 1.1% (4) indic6 que
nunca utilizan el perfil personal de Facebook para publicar contenidos relacionado con
su emprendimiento, el 10% (37) sefialé que casi nunca, el 18.6% (69) indico que a
veces, el 39.2% (145) asegurd que casi siempre y el 31.1% (115) respondi6 que
siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” casi siempre utilizan el perfil personal para publicar contenidos de

su emprendimiento.
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item 18: ¢Con qué frecuencia usa el perfil comercial o fanpage para subir
contenidos de emprendimiento en el grupo de facebook Huacho Ventas?
Tabla 20: Utilizacion del perfil comercial o fanpage por los emprendedores del grupo

Huacho Ventas.
= . . Porcentaje  Porcentaje
recuencia  Porcentaje e
valido acumulado
Validos Nunca 1 0,3 0,3 0,3
Casi nunca 170 459 45,9 46,2
A veces 76 20,5 20,5 66,7
Casi siempre 41 111 111 77,8
Siempre 82 22,2 22,2 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Utilizacion del perfil comercial o fanpage por los emprendedores
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Figura 20: Distribucion porcentual de la utilizacion del perfil comercial o fanpage por

los emprendedores del grupo Huacho ventas.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 0.3% (1) indic6 que
nunca utilizan el perfil comercial o fanpage para publicar contenidos relacionado con
su emprendimiento, el 45.9% (170) sefial6 que casi nunca, el 20.5% (76) indic6 que a
veces, el 11.1% (41) aseguro que casi siempre y el 22.2% (82) respondi6 que siempre.
Entonces se puede inferir que, la mayoria de los emprendedores del grupo “Huacho
Ventas” casi nunca utilizan el perfil comercial o fanpage para publicar contenidos de

su emprendimiento.
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ftem 19: ¢Considera, que un buen disefio de perfil en la red social facebook,
ayudaria en las interacciones de los emprendedores con los consumidores?
Tabla 21: Valoracion que un buen disefio de perfil ayuda al emprendedor en las

interacciones que tienen con los consumidores.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

vélido acumulado
Validos Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 1 0,3 0,3 0,3
A veces 6 1,6 1,6 1,9
Casi siempre 209 56,5 56,5 58,4
Siempre 154 41,6 41,6 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.
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Figura 21: Distribucion porcentual que un buen disefio de perfil en la red social

facebook ayuda en las interacciones con los consumidores.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 0.3% (1) indic6 que
casi nunca un buen disefio de perfil ayuda en las interacciones con sus consumidores,
el 1.6% (6) sefialé que a veces, el 56.5% (209) aseguro6 que casi siempre y el 41.6%
(154) respondid que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los
emprendedores del grupo “Huacho Ventas” consideran que casi siempre un buen

disefio de perfil en la red social facebook ayuda en las interacciones que tienen con los

consumidores.
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Item 20: ¢ En qué medida usa en su perfil de Facebook publicidad pagada para dar
a conocer su emprendimiento?
Tabla 22: Utilizacién de la publicidad pagada en su perfil de facebook por parte de

los emprendedores del grupo Huacho Ventas.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Validos Nunca 270 73 73 73
Casi nunca 80 21,6 21,6 94,6
A veces 11 3 3 97,6
Casi siempre 6 1,6 1,6 99,2
Siempre 3 0,8 0,8 100
Total 370 100 100

Fuente: Cuestionario aplicado a los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”.

Frecuencia de utilizacion de publicidad pagada en facebok
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Figura 22: Distribucién porcentual en la utilizacion de la publicidad pagada en

facebook por los emprendedores del grupo Huacho Ventas.

Interpretacion:

Los resultados evidencian que del 100% de emprendedores, el 73% (270) indicé que
nunca utilizan la publicidad pagada en facebook, el 21.6% (80) sefial6 que casi nunca,
el 3% (11) considerd que a veces, el 1.6% (6) asegurd que casi siempre y el 0.8% (3)
respondié que siempre. Entonces, se puede inferir que, la mayoria de los
emprendedores del grupo Huacho Ventas nunca utilizan la publicidad pagada en

facebook para dar a conocer su emprendimiento.
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4.2 Contrastacion de hipotesis
No aplica. Al ser una investigacion de una sola variable no se aplico hipotesis, por lo tanto

no se realizé una contrastacion.
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Capitulo V
DISCUSION

5.1 Discusion

El manejo de la red social Facebook en los emprendedores del Grupo “Huacho
Ventas”, que se convirtié en un grupo de ventas en el contexto de la emergencia sanitaria
del COVID-19. A la pregunta sobre la utilizacion de la red social Facebook por los
emprendedores un 66.8% (247) aseguran que siempre hacen uso de fotografias, pero un
72.7% (269) casi nunca utilizan los videos y un 73.2% (271) casi siempre consideran que
el perfil de Facebook refleja la personalidad del emprendedor; mostrando los habitos de uso
que tienen el emprendedor en esta red. Resultados que, coinciden con los estudios realizados
por Molina (2016), en su trabajo de investigacion Impacto de la publicidad realizada por
las empresas ecuatorianas en la red social Facebook determino, que la red social Facebook
constituye un medio innovador, economico y de exponencial crecimiento para llegar al
mayor numero de publicos o prospectos; donde ademas los usuarios de la plataforma
desarrollaron hébitos de uso en torno a las actividades realizadas en la red. El mismo es
reforzado por Jiménez (2016) en su estudié El uso del Facebook como plataforma de
mercadeo digital, para la empresa Planeta Urbano de la ciudad de Loja en Ecuador,
manifestd que los usuarios son visitantes activos y comprometidos de Facebook un 95% y
el 5% restante lo son con otras redes. Al respecto, Merodio (2016) confirma que Facebook
es una plataforma mediante la cual los usuarios pueden mantenerse en contacto continuo

con un grupo de amistades e intercambiar con ellos cualquier tipo de contenido.

Con respecto a la dimension utilizacion de la fotografia en la red social Facebook,
Puelle, (2014) en su estudio sobre la Fidelizacion de marca a través de redes sociales: Caso
del Fan-page de Inca Kola y el publico adolescente y joven, revelo que el contenido no es
muy diverso, porque se centraliza solo en las URL y fotos; desistiendo de otras formas para

presentar contenidos y esto se refleja en la baja participacion de los usuarios. En este estudio
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ocurre algo similar, ya que podemos apreciar respecto a la frecuencia de utilizacion de la
fotografia para publicar su emprendimiento en la red social Facebook, los emprendedores
del grupo Huacho Ventas en su mayoria con un 66.8%(247) sefialaron que siempre lo
utilizan. Ante lo referido, Merodio (2020) indica que se debe evitar usar fotos de los bancos
de imagenes o mostrar una sola foto cuando se vende un producto. EI autor aconseja que la
foto debe ser de buena calidad y que ademas se tiene que ofrecer al cliente fotografias desde
varios angulos; sucede que, los emprendedores del Grupo “Huacho Ventas” si consideran la
mayoria de estos aspectos porque, un 73.5% (272) casi nunca recurren a fotografias de
bancos de imagenes, porque un 65.7% (243) casi siempre utilizan fotografias propias;
ademas que el 66.5% (246) casi siempre se preocupan de la composiciony el 67.3% (249)
del encuadre de las fotografias que publican en la red social Facebook, pero un 62.7%
(232) casi nunca le da relevancia a la cantidad de fotos.

Con respecto a la dimension utilizacion de los videos en la red social Facebook, es
diferente; porque Lencinas (2017) realizo el andlisis de un video lanzado en esta red social,
donde la poblacion fueron un total de 4374 individuos que efectuaron una interaccion con
la publicacidn, pero se analizaron a 85 correspondiente al total de comentarios obtenidos en
la campafia realizada en la pagina oficial de “Asia Pacifico”, concluyendo que el uso de
Facebook en una estrategia de marketing digital en la empresa OKM corporativo SAC. De
las méaquinas de café fue adecuado, por que cumplié con los estandares del marketing digital
a través del reglamento del Facebook. Mientras que, en nuestro estudio respecto a la
frecuencia de utilizacion de la videos en la red social Facebook, los emprendedores del
grupo Huacho Ventas en su mayoria un 72.7%(269) sefial6 que casi nunca utilizan los
videos y ademas la mayoria de los emprendedores con un 75.1% (278) y 66.1% (228)
nunca realizan videos instructivos ni comparten videos de entretenimiento con sus
consumidores. Desde la posicion de Ledn Trisoglio (2018), los videos captan mayor interés
en los espectadores por eso sugiere hacer videos cortos acompaiiado siempre de una breve
descripcion y también los videos en vivo porque generan mayor confianza en el consumidor;
sucede que los emprendedores del Grupo “Huacho Ventas” no han explotado del todo este
recurso del video en la red social Facebook porque en su mayoria el 46,8% (173) a veces

realiza videos en vivo para interactuar con sus consumidores, pese a que un 85.7% (317)

consideran gque los videos en vivo generan confianza respecto al emprendimiento que ofrece.
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Finalmente, en cuanto a la dimension utilizacion de los perfiles en la red social
Facebook, Mejia (2012) en su trabajo de investigacion Uso de las Redes Sociales como
Medio Comercial (Facebook) revel6 que los usuarios de Facebook adoptaron una actitud
positiva y de aceptacion frente a los perfiles personales de sus amigos virtuales que usan
este medio para promover o vender algo; sin embargo recomendd que abran un perfil
comercial o fanpage para tener separado sus actividades comerciales. Nuestros resultados
presentan similitud porque los emprendedores del grupo “Huacho Ventas” utilizan ambos
perfiles, porque el 69.7% (258) considera que a veces el tipo de perfil influye en sus
interacciones, ademas la mayoria de los emprendedores el 39.2% (145) casi siempre utiliza
el perfil personal para publicar su productos y el 45.9% (170) casi nunca utilizan el perfil
comercial o fanpage para su emprendimiento. Sin embargo Merodio, en una conversacion
personal enfatiza que el potencial de Facebook estd en su publicidad, no en publicar
contenidos desde un perfil; sucede que, los emprendedores del Grupo “Huacho Ventas”
tampoco han aprovechado este medio que pueden encontrar dentro de las paginas o fanpage

porgue son muy pocos los que la utilizan.
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Capitulo VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

De manera general, se concluye que los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”
utilizan casi siempre los tres recursos basicos como son: fotografias, videos y un perfil para
intercambiar contenidos con los demas usuarios respecto a su emprendimiento en la red

social Facebook.

Respecto a la dimension utilizacion de fotografias, los emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” en un 66.8% utilizan siempre las fotografias considerando sus
caracteristicas. Asimismo un 65.7% hacen uso de fotografias propias, cuidando la calidad
de la imagen en un 64.1% y teniendo en cuenta la composicion 66.5% y el encuadre 67.3%;
sin embargo no le dan importancia a la cantidad de fotos que publican un 62.7%. Se concluye

gue su uso es eficiente.

Respecto a la dimensidn utilizacion de videos, los emprendedores del grupo “Huacho
Ventas” utiliza los videos considerando pocas caracteristicas, porque la mayoria en un
72.7% casi nunca utiliza videos para sus publicaciones, ademas un 74.6% no le colocan
descripciones breves a los videos, ni tampoco comparten con sus usuarios videos
instructivos el 75.1% o de entretenimiento en un 61.6%; sin embargo el 46.8% a veces
realizan videos en vivo aunque la mayoria en un 85.7% coinciden en que este tipo de video

genera mayor confianza con sus consumidores. Se concluye que su uso es regular.

Respecto a la dimensidn utilizacion de los perfiles, los emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” no tienen claro aun que deben trabajar usando un tipo de perfil para las
publicaciones de su emprendimiento; ademas que la mayoria en un 69.7% considera que a
veces el tipo de perfil incluye en las interacciones que tienen con los usuarios; por eso en un

45.9% casi nunca utilizan de manera frecuente el perfil comercial o fanpage donde hay

mejores herramientas para llegar al pablico objetivo. Se concluye que su uso es ineficiente.
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6.2 Recomendaciones

De manera general, se sugiere que los emprendedores del grupo “Huacho Ventas”,
sigan utilizando los tres recursos: fotografia, video y perfil para realizar sus publicaciones
de ventas; ademas se les sugiere gestionar periodos de capacitacion en estos dominios
digitales a través de canales como youtube que pueden servirles de guia para la mejor

utilizacion de la red social Facebook.

Referente a la dimension utilizacién de la fotografia, se sugiere a los emprendedores
del grupo “Huacho Ventas”, mantener la manera en que vienen operando sus publicaciones
con fotografias propias, de calidad, cuidando la composicion y el encuadre; pero reparar en

la importancia de la cantidad de fotos que publican de sus productos.

Referente a la dimension utilizacidn de los videos, se sugiere a los emprendedores del
grupo “Huacho Ventas”, no descuidar la manera en que vienen operando sus publicaciones
con los videos en vivo en la red social y realizar con mayor frecuencia videos cortos

agregando siempre una breve descripcion que invite a sus consumidores a reproducirlos.

Referente a la dimension utilizacion de los perfiles se sugiere a los emprendedores del
grupo “Huacho Ventas”, mejorar la manera en que vienen utilizando el perfil para sus
publicaciones en la red social Facebook, para ello deben dejar de utilizar el perfil personal
para su emprendimiento y centrar su esfuerzo en el perfil comercial o fanpage, trabajando

en un disefio creativo que refleje la personalidad de su marca o producto para llegar mejor a

su publico objetivo aprovechando las multiples herramientas que tiene éste.
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01 MATRIZ DE CONSISTENCIA

ANEXOS

Titulo: LA RED SOCIAL FACEBOOK EN LOS EMPRENDEDORES DEL GRUPO “HUACHO VENTAS” DEL NORTE CHICO
DURANTE LA PANDEMIA 2020

Videos en vivo

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS | VARIABLE DIMENSIONES E INDICADORES METODOLOGIA
Problema General Objetivos general
.Ca il la red Demostrar como utilizan Fotografias en la Red Social
gOC(;;TO llialclgt?gok a rlf)s la red social Facebook los Facebook:
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¢Como utilizan 185 | pecerinir ‘como  utilizan WL e R Descriptivo
fotografias en la red | .o fo100rafias en la red Facebook:
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¢Como utilizan los
videos en la red social
Facebook, los
emprendedores del
grupo “Huacho Ventas”
del Norte Chico durante
la pandemia 2020?

¢Cémo utilizan los
perfiles de la red social
Facebook, los
emprendedores del
grupo “Huacho Ventas”
del Norte Chico durante
la pandemia 20207?

Describir como utilizan
los videos en red social
Facebook los
emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” del
Norte Chico durante la
pandemia 2020.

Describir como utilizan
los perfiles en la red
social .~ Facebook los
emprendedores del grupo
“Huacho Ventas” del
Norte Chico durante la
pandemia 2020.

Perfiles en la Red Social
Facebook:

Personalidad del usuario
Perfil personal

Perfil comercial (fan page)
Publicidad

no experimental
TECNICAS:
Encuesta
INSTRUMENTO:

Cuestionario de 20
preguntas
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02 INSTRUMENTOS PARA LA TOMA DE DATOS

UNIVERSIDAD NACIONAL “JQSE FAUSTINO
SANCHEZ CARRION”

LA RED SOCIAL FACEBOOK EN LOS EMPRENDEDORES DEL
GRUPO HUACHO VENTAS DEL NORTE CHICO DURANTE LA
PANDEMIA 2020

Adaptado de Mannucci (2018)

Estimado sefior (a) solicito de su colaboracion respondiendo el siguiente cuestionario que
tiene por objetivo demostrar la utilizacion de la red social Facebook en los emprendedores

del Norte Chico. Pido ser sincero en sus respuestas, ya que el cuestionario es anénimo.

Instrucciones: Leer cuidadosamente las preguntas e indicar que tan de acuerdo esta con

cada uno de ellos considerando la siguiente tabla. Luego, marcar con una X.

5 4 3 2 1

SIEMPRE | CASI SIEMPRE | AVECES | CASI NUNCA | NUNCA

DATOS GENERALES:
Género: Masculino|:| Femenino|:|
Lugar de residencia: Huacho |:| Huaura |:| Végueta |:|

Barranca|:| Paramonga |:| Pativilca|:|
Supe |:| Chancay |:| Otros |:|

N° Preguntas 1/2|3

1 ¢Con qué frecuencia utiliza fotografias o imagenes para publicar su
emprendimiento en la red social facebook?

2 ¢Consideras adecuado la calidad de la fotografia que usas en la red social
facebook para tu emprendimiento?

3 ¢Considera relevante la cantidad de fotografias que usas en la red social
facebook sobre tu emprendimiento?

4 ¢Con qué frecuencia hace uso de fotografias de los bancos de imagenes
para su emprendimiento en la red social facebook?

5 ¢Con que frecuencia hace uso de fotografias propias para su
emprendimiento en la red social facebook?

5 ¢ Toma en cuenta la composicion para el uso de las fotografias que
publicara sobre su emprendimiento en la red social facebook?
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¢ Toma en cuenta el encuadre para el uso de las fotografias que publicara

! sobre su emprendimiento en la red social facebook?

8 ¢Con qué frecuencia utiliza videos para publicar su emprendimiento en la
red social facebook?
¢La informacion que emite sobre su emprendimiento a traves de los

9 | videos en la red social Facebook cobran significativo nivel de
interaccion?

10 ¢Con que fre_cu_encia agregan una l_Jreve descripcion en los videos sobre
los emprendimientos en la red social Facebook?

11 g,ReaIiza.videos instructi_vos sobre su emprendimiento para compartir con
los usuarios en la red social facebook?

12 g,Compar_te _videos de entreten_imiento que se relacionan con su
emprendimiento en la red social facebook?

13 g,Con que frecuencia real_iza videos en vi\_/o sobre su emprendimiento para
interactuar con los usuarios de la red social facebook?

14 g,Cor_lsidera que los videos en \{ivp en la red social Facebook_generan
confianza respecto al emprendimiento que ofrece a los usuarios?

15 ¢En qué medida} considera que el perfil que se usa en la red social
Facebook, refleja la personalidad del emprendedor?

16 {;Considera, que el tipg de perfil que usa en Facebo_ok como emprendedor
influye en las interacciones que tiene con los usuarios?

17 ¢Con que fr_ecuencia usa el perfil personal para subir contenidos de su
emprendimiento en el grupo de facebook Huacho Ventas?

18 ¢con q_ué frecuencia usa e_I perfil comercial o fanpage para subir
contenidos de emprendimiento en el grupo de Facebook Huacho Ventas?
¢ Considera, que un buen disefio de perfil en la red social facebook,

19 | ayudaria en las interacciones de los emprendedores con los
consumidores?

20 ¢En qué medida usa en su perfil de Facebook publicidad pagada para dar

a conocer su emprendimiento?
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