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RESUMEN

La investigacion titulada “Factores determinantes del uso del Whatsapp Business
en la relacién comercial B2B de una empresa en la industria del acero” tuvo como
objetivo general identificar los factores determinantes del uso de WhatsApp
Business. La metodologia fue de tipo cuantitativa, nivel correlacional, disefio no
experimental transversal, con un muestreo probabilistico para 200 empresas
clientes. Los resultados senalaron que los factores determinantes son seis, donde la
influencia del uso real fue del 83%, de la expectativa de desempeno del 97%, de la
expectativa de esfuerzo del 94,5%, de la influencia social del 92,5%, de las
condiciones facilitadoras del 92,5% y la intencién conductual del 72%. Ademas,
que todos los factores tienen una correlacion positiva muy fuerte que va desde
0,804 hasta 0,885. Las limitaciones estuvieron relacionadas al tiempo para realizar
la encuesta y a los escasos antecedentes nacionales relacionados con las variables
y éticamente se logro responder la pregunta de investigacion, los objetivos,
demostrar las hipotesis y respetar los derechos de autor con el correcto citado de la

norma Apa v7.

PALABRAS CLAVES: Whatsapp Business, B2B, Factores determinantes.
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