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RESUMEN

El presente tema tesis de investigacion de enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, y disefio
pre-experimental, que tuvo como objetivo general determina en qué medida la estrategia en redes
sociales influye en la gestion de ventas del restaurante Los 5 Tenedores, 2022. Empleando el
cuestionario y la ficha de recoleccion de datos como instrumentos de recoleccion de datos,
aplicado, el primero a una muestra no probabilistica de 50 clientes y trabajadores del Los 5
Tenedores. Los resultados indicaron que como aplicacion de la estrategia de rede sociales se
obtuvo un incremento en las ventas de 39,39 % (29.669,00 s,/), que se estima anual, con una
inversion inicial de 23.860,00 s,/. La investigacion concluyo que la estrategia de redes sociales
influye significativa y positivamente en la gestion de ventas del restaurante Los 5 Tenedores, La

Libertad, 2022.

PALABRAS CLAVES: Redes sociales, Marketing, gestion de ventas, ventas
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problematica

En el sector del restaurante globalmente es un mercado muy amplio con diferentes variedad
de comidas, por otro lado el tema del covid la mayoria de restaurantes salieron afectadas, aunque
el rubro de restaurante a pesar de la paralizacion que hubo a partir del afio 2019, sigue en porcentaje
regularmente bien para este rubro a nivel mundial, y las expectativas de un crecimiento en el sector
son positivas. Ademas, con todo lo que paso el internet actualmente tiene mas llegada a las
personas, y por ende existe mas necesidad de mantener la comunicacion ya sea de manera virtual.
De modo que las redes sociales generan una conexion que estan vinculadas a la sociedad y a la vez
un enfogue de ingreso a muchas personas o empresas que obtienen provecho de estas herramientas
virtuales, con el objetivo de llegar a clientes segn su segmentacion y de esta manera aumentar la

rentabilidad.

DiegoCoquillat (2020), comenta que los restaurantes son ambientes indispensable de la
sociedad y del espacio empresarial mundial, existe cada vez mayor influencia en el avance de un
pais. Por otro lado, para conservar su actualidad y cautivar la atencion de los clientes y
consumidores, a los especialistas de este rubro se dan cuenta que deben actualizarse con novedades
para su negocio o preferencia que esta entre el pablico y con cada evolucion sectorial que convierte
la manera de desarrollar de los restaurantes. En el afio 2020 aporta bastantes cambios. Los cuales

estan relacionados en planes piloto realizadas durante 2019.
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Con lo leido de la informacidn, segun los datos obtenidos cada afio va mejorando a nivel
mundial los restaurantes, ya que el publico es mas exigente y requiere de otra preferencia

gastronomica.

Gauchi y Quinto (2019), sostiene que la planificacion estratégica del medio de
comunicacion de las redes sociales se ha transformado en un instrumento requerida para las
empresas en la actualidad. Ademas, tener nocidén para concretar estrategias y hitos de
comunicacion, mediante los objetivos planeados para obtener la meta propuesta por la empresa.
Asimismo, el contexto se ajusta la planificacion estratégica de la comunicacidn corporativa con la

gestion continua y proyectada de la comunicacion en redes sociales.

De acuerdo a lo leido del libro el plan estratégico en conjunto con las redes sociales
actualmente viene siendo una herramienta muy importante para las empresas ya que esto ayuda a

impulsar a sus negocios y a reconocerlas en el mercado.

Mafias (2015), comparte que el marketing con un gran impacto maneja procedimiento de
mercadotecnia para gestionar redes sociales y entre otro medios electronicos, con el proposito de
causar aumento rapido en el llamado ‘’reconocimiento de marca‘’ por medio de métodos de
autorreplicacion viral que aparecen en la extension de un virus informatico. Esta establecido
especialmente en el boca a boca a través de medios electrénico, manipulando el contexto de “’red
social’’ causado por internet de esta manera se llega ha varias personas de forma rapida . El logro

en internet de la empresa debe apoyar a lograr los propositos trazados en el plan estratégico de la
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empresa, por medio del area de ventas, del dialogo con su publico, como modelo, de que solo

brindan datos sobre su compafiia y esperan que se transforme en una plataforma virtual de venta.

De acuerdo con lo leido, las redes sociales hoy en dia se han convertido una plataforma
que da impulsividad al plan estratégico que la empresa necesite y requiera para convertirlo en canal

de llegada al cliente y por ende un mejor incremento en las ventas.

Ponce (2019) informa que en la actualidad las compafiias de gastronomia y restaurante que
no figuren en las plataformas virtuales, estan consignados a vivir de un consumidor fijo que se
localiza dentro de un canal de accion cercanas o aledafias, por otro lado si, dicha compafiia no
cuenta de un plan estratégico determinado, los medios de gananacias estaran cortas porque la
competitividad es muy elevada. Asimismo de iniciar en el extracto del marketing estratégico para
poder entender a conocernos objetivamente y que pretendemos alcanzar, nos ingresaremos ademas
en el atributo de las transcendentales plataformas de redes sociales, para que acoplemos fuerzas en
proporcion a la exterior e interior del internet con una meta fija, que es el desarrollo y la

rentabilidad de un negocio.

De acuerdo a lo leido del libro, es que en los Gltimos afios las plataformas virtuales como
las redes sociales generan cada vez mas impacto en los negocios y por ende el rubro gastronémico
no se queda atras ya que es un giro de negocio competitivo y por lo que se busca necesariamente

tener un enfoque de un plan estratégico que ayude a llegar a expandir la cartera de clientes.
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El Pais (2020), han afirmado lo siguiente en los diferentes rubros de negocio, el mayor
deceso fue en el sector industrial, con un 12,3%, cargada sobre todo por la fabricacion de bienes
como vehiculos y vestiduras. No obstante, la seccion de bienes no permanentes, como abarrotes y
limpieza, ayudaron a reducir la consecuencia negativa. Con la complicacion de diferentes
empresas en el pais como bares, tiendas y restaurantes, esencialmente durante abril y mayo, el area

de servicios, representado del 70% del PIB brasilefio, de la cual bajo en el trimestre.

De acuerdo a lo leido dicho por la noticia, el afio pasado la economia a nivel Sudamérica y
Brasil tuvo una caida en su PBI tanto en los restaurantes como en otros negocios, lo cual tuvo un

deseco muy significativo en su economia.

Usil (2020) informa que la pandemia ocasiono el bloqueo de al menos 100 mil restaurantes
en el Peru. Datos de la Camara Nacional de Turismo del Pert (Canatur) muestran que antes de la
pandemia estaban méas de 200,000 restaurantes trabajando, que ofrecian ocupacion a mas de 1
millon de personas en el Perd, mas en general, el 50% de los actividades comerciales pequefios
han tenido que dejar de laborar. De esta manera, la Asociacion peruana de hoteles, restaurantes y
afines (Ahora Per(), informa que de marzo a mayo se disminuyo mas de US$ 700 millones en

facturacion, tomando en miramiento solo a las compariias de comida formales.
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De acuerdo a lo leido de la noticia, se obtiene informacion acerca del porcentaje que
disminuyo la cantidad de restaurantes en el Peru debido a la pandemia, ya que varios restaurantes

formales tuvieron que cerrar porque algunos alquilaban su local y no generaban ingresos.

Castillo (2021) concluye que actualmente las redes sociales ofrecen variedad de opciones
posibilidad para incrementar el conocimiento y a la vez mejorar la comunicacién con personas de
todo el mundo. Es indispensable el adecuado uso de redes sociales lo que permitira saber la grado
de satisfacciones de los compradores finales, aumentando la cartera de clientes y a la vez

mejorando los ingresos.

Si bien las redes sociales se han vuelto para las personas un medio muy importante de
comunicacion y a la vez indispensable. Esta herramienta de comunicacion también favorece a las
pequefias, medianas y grandes empresas ya que actualmente aportan alcanzar nuevos clientes que

son beneficiosas para el incremento de ventas.

El restaurante los 5 tenedores esté ubicada en la Av. Juan Pablo 11 #2351, Mz. I. Lte 8, Urb.
San Andrés V etapa, cuya principal actividad es la elaboracion de los platos a la carta de variedad
criolla y marina, asi como también la atencién al cliente. Su publico objetivo esta enfocado en
clientes que prefieran comida criolla y marina, como también platos al cilindro. Por otro lado

seguir manteniendo a clientes antiguos y seguir captando nuevos clientes.

Sin embargo, a pesar de ser un restaurante que inicié sus operaciones en el afio 2019, su

existencia en el mercado ha tenido que afrontar constantes cambios.
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Debido a la limitacion de presupuesto de hasta el 10% para impulsar acciones del marketing
a la apertura del restaurante, ya que se desconocia del tema, hubo dificultad para la captacion de

clientes.

Se ha identificado que hay pasividad en las acciones marketing, lo que ha generado una

baja interaccion con el publico del restaurante, limitando los pedidos.

El desconocimiento del publico por el corto tiempo en el mercado, limita la afluencia de

los clientes, por consiguiente se reducen las oportunidades de crecimiento en ventas.

Aquino y Garcia (2016) su tesis “’Influencia de estrategias de marketing en las ventas de
la empresa de publicidad "si se puede”, cuyo objetivo es decidir el impacto de las Estrategias de
Marketing en las Ventas de la empresa de publicidad "si se puede” Huanuco periodo 2014-2016.
Se concluyé que la aplicacion de las Estrategias de Marketing influyo efectivamente en el nivel de
ventas de la Empresa Editorial de la Revista "si se puede”, generando resultados beneficiosos con
la aprobacion del cliente en la calidad de la informacién de 50% con una calificacion buena y el
25% con una calificaciébn muy buena, logrando con la realizando la investigacion de mercado
posteriormente del estudio de post prueba. La aplicacion de las estrategias de diferenciacion
permitio a la empresa incrementar sus capacidades creativas, innovadoras e investigacion,
generando resultados aceptables en las ventas de la Empresa Editorial de la Revista "si se puede™,
creando resultados Utiles con el respaldo del cliente en la naturaleza de los datos de la mitad con

una evaulacion correcta y el 25% con una calificacion excelente, cumpliendo con completar el
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levantamiento estadistico asi de la revision post prueba. La aplicacion de las estrategias
especificadas permitié a la organizacion construir sus limites imaginativos, creativos y de
investigacion, produciendo resultados satisfactorios en las ofertas de la organizacion de la Revista
"'si se puede”, obteniendo los resultados después de la revision de la prueba posterior y la encuesta
estadistica en el mercado Huanuquefio. La utilizacion de técnicas de publicidad y avance permitio
que la organizacion sea percibida en su mercado objetivo, ampliando posteriormente el nivel de
negocio de la Organizacion Distribuidora de la Revista "si se puede”. La aplicacion de las
estrategias de circulacion en el grado de ventas de la Organizacion Distribuidora de la Revista "si
se puede”, permitio la fundacion y avance de las potencias de negocios, logrando despachos de

transporte en focos y negocios esenciales en el mercado huanuquerio.

Este antecedente se relaciona con nuestra investigacion porgue identifica a las dos variables

que se esta ejecutando, ya que si se puede influir en la rentabilidad del restaurante.

Callafiaupa (2020) su tesis > Marketing digital para mejorar las ventas en un restaurante’’,
cuyo objetivo es definir un marketing digital para mejorar las ventas en un restaurante, Lima 2020.
Se concluyé que como resultado de la investigacion se ha disefiado la propuesta de hacer el uso
eficiente de las herramientas del marketing digital para aumentar las ventas en el restaurante,
siendo uno de ellos el uso del Fan Page de la empresa, donde la publicidad debe ser conocida de
una manera organizada, escogiendo fotos que se van a postear en la semana, y adicionar contenidos
selectos, que permita cautivar e interactuar con el cliente. Del mismo modo se implementé Google

My Business donde se estableci6 la pagina web de la empresa, también por este medio se ejecutd
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la publicidad pagada (SEM), adicionalmente a esto se empled la herramienta de Search Engine
Optimization (SEQO) para desarrollar publicidad organica. Finalmente se cred un aplicativo movil

para exponer la carta digital.

El restaurante tuvo dificultades en las ventas, ya que que no hay una apropiada difusion de
marketing de contenido por el Fan Page, donde la publicidad no estuvo segmentada correctamente,
tampoco estuvo encaminado al publico optimo, de tal manera no generé trafico y/o vistas, y si
genero fueron pocos. Adicional a esto, la empresa no efectia publicidad por Search Engine
Optimization (SEO) para crear publicidad organica, menos aun utilizé la publicidad pagada,
entonces el restaurante no tuvo visibilidad. Finalmente otro de los problemas que agquejan a la
empresa fue no contar con un aplicativo mdvil siendo esta una de las herramientas indispensables

para los negocios de la restauracion.

Dicho estudio del autor tiene relacion con la presente investigacion ya que hace referencia
a las herramientas que se va utilizar como el fan page de Facebook e instagram, por otro lado se

puede evaluar la usabilidad de la herramienta SEO para el restaurante.

Cierto y Martinez (2019) su tesis “’Uso de las Redes Sociales como Estrategia de
publicidad y mejora de la galeria Alameda’’, el objetivo es establecer la relacion que esta por
medio del uso de las redes sociales como estrategia de Marketing y la mejora de la galeria Alameda
de la ciudad de Trujillo afio 2019. Se concluy6 que el grado de utilizacion de redes sociales como

sistema de promocion en la galeria Alameda se relacioné con un registro superior de 41%
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(cumplido y excepcionalmente cumplido), lo que convence a los clientes a decidirse por una
opcién de compra, ya que la administracion de organizaciones interpersonales es una cooperacion
esencial para mostrar la calidad y el plan de los articulos. El grado de concurso de la plaza Alameda
Retail fue caracterizado, con 39%, siendo un Nivel Significativo, esencialmente por los gastos ya
que los menores costos y la memorabilidad es lo que influye exitosamente en los compradores. La
conexion entre la utilizacion de las redes sociales y la separacion de la galeria Alameda, donde se
demostro que los dos procedimientos son dependientes, sobre la base de que los compradores estan
contentos con la utilizacion de las organizaciones interpersonales, el plan de los articulos y la
consideracion dada. La asociacion entre la utilizacion de las organizaciones interpersonales como
técnica de exhibicion y la minimizacion de gasto de la galeria Alameda, sobre la base de que se
trajo a colacion que las metodologias supervisadas son dependientes, asi como la utilizacion de las

comunidades informales con la memorabilidad y el costo del articulo.

En la tesis estudiada muestra para la presente investigacion un enfoque mas amplio para la
utilizacién de las redes sociales como estrategia lo cual se va identificar factores importantes que

va permitir al cliente tener mas acceso de los productos y reconocimiento de la marca.

Chavez y Pinedo (2019) su tesis ‘’la gestion de medios sociales y su impacto en la
reputacion corporativa de las pequefias empresas y microempresas del sector servicios alimenticios
— restaurantes’’, cuyo objetivo es Determinar el impacto del uso de redes sociales en la reputacion
corporativa en las micro y pequefias empresas del sector de servicios alimenticios restaurantes en

la ciudad de Lima utilizando el modelo propuesto por Thomas Aichner y Forthright Jacob sobre
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la estimacion del grado de utilizacién corporativa de las organizaciones interpersonales y el
registro del standing corporativo propuesto por Marquina 'y comparfieros (2013). Se infiere que con
respecto a la utilizacion corporativa de redes sociales en medianos y pequefios emprendimientos
en el area de soporte situada en la ciudad de Lima. Fue factible decidir el grado de utilizacion
corporativa de las comunidades informales para el ejemplo de 8 organizaciones del area de soporte
(cafes) situadas en Lima Metropolitana. En todo caso, una parte de las cualidades de la utilizacion
de las comunidades informales que se pudieron notar son: Ninguna de las organizaciones utilizé
LinkedIn como red social, por lo que no sera considerada para el computo del archivo del grado
de utilizacion corporativa de las redes sociales. (CSMU) Las organizaciones concentradas que
utilizaron sus redes sociales en el periodo de enero a marzo de 2019 fueron Bao Shan SAC, Patrio
SAC, Inversiones 74 SAC - Palermo. Cada una de las organizaciones tenia una péagina de
Facebook, en todo caso, las actualizaciones de su pagina se vieron irregulares en la mayor parte
de las organizaciones. Una parte de las organizaciones las utilizan para avanzar en sus articulos,
ofertas y otros, pero no tienen un canal de atencion al cliente competente en estas paginas. Algunas
organizaciones no inscriben el movimiento durante mucho tiempo. La mayor parte de las
organizaciones utilizan Instagram. En consecuencia, se aplico el archivo del grado de utilizacion
de las redes sociales. El profesor Thomas 114 Aichner, creador del signo del grado de utilizacion
corporativa de las redes sociales, en lo que respecta a como calibrar el grado de propdsito de
Instagram se puso en contacto con nosotros con un examen en el que recomendd valores a

considerar para la estimacion del grado de propdsito de Instagram.
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A considerar para calibrar las redes sociales, que se aplico. En el caso de Instagram, se
puede observar que algunos registros no han sido realizados directamente por las organizaciones,
sino por Instagram, donde se recogen las fotos y los comentarios realizados por los clientes en sus
propios registros. Esto implica que la organizacién obtiene publicidad, pero no controla su
contenido. En YouTube se ha podido comprobar que, en todo caso, cuando hay algunas
grabaciones alusivas a la organizacion, éstas han sido realizadas y trasladadas al escenario por
varios clientes, (por ejemplo, por hamburgueserias que comentan su visita a la cafeteria). Sélo una
de las cafeterias tiene un canal de YouTube, sin embargo, tiene dos seguidores y no se ha
actualizado desde hace mucho tiempo. Este tipo de organizaciones administrativas, a pesar de no
utilizar redes sociales, llegan de manera indirecta ha otras redes sociales para promocionarse a

través de los comentarios de sus clientes sobre sus propias redes sociales.

En la tesis estudiada muestra para la presente investigacion sobre la gestion de medios

sociales con la cual informa sobre cémo controlar el nivel de uso del instagram con los clientes.

Diaz (2019) su tesis ‘’Plataforma de inteligencia de negocios para analisis de ventas en
caserio restaurante bar’” cuyo objetivo es realizar una etapa de conocimiento empresarial para el
examen de negocios en caserio restaurante bar en la ciudad de Chiclayo. Se concluyé que se
identificaron como indicadores de gestion del restaurante para la toma de decisiones el analisis de
tiempo para determinar: las horas del dia en que se tiene méas afluencia en el local o se acrecienta
la venta, con la finalidad de realizar comparativos de ingresos por periodo de tiempo y analisis de

producto para determinar los productos clasificados como estrellas, que productos se venden
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menos, etc. Se diseccionaron los datos del conjunto de datos condicionales, reconociendo el
conjunto de datos sociales en curso realizado en postgresql como las fuentes de informacion

esperadas para el uso del conocimiento empresarial.

La tesis tiene relacion con la presente investigacion de generar una influencia en la gestion

de restaurantes para asi conocer los indicadores méas importantes.

Mego (2019) su tesis “’Estrategias de redes sociales de marketing para la fidelizacion de
clientes del restaurante marakos 490°’, su finalidad es plantear estrategias de redes sociales en
marketing para la fidelizacion de clientes del restaurante Marakos 490, Chiclayo 2018. Se
concluy6 que en la identificacion de los procedimientos de en redes sociales basados en el
marketing que aplica el restaurante Marakos 490, se resolvi6 que son escasos, a la luz del hecho
de que segun el 54% de los clientes no conocian la paginas virtuales en las redes sociales de la
organizacion, asimismo el 74% dijo que nunca han reservado un lugar a través de Facebook, por
otra parte, dijo que no tienen ninguna cooperacion con la organizacion a través de las redes
sociales, estos resultados demuestran que la organizacién no utiliza técnicas de promocién de
entretenimiento virtual, sus actividades de estrategias se centran en torno a la publicidad habitual.
En la examinacidn de las variables que causan en la devocion de los clientes del café Marakos 490,
era factible describir que el factor principal es las ventajas concedidas al cliente, un componente
subsecuente es el cumplimiento con la ayuda, una variable mas es la naturaleza de los platos y un
cuarto elemento la naturaleza de la atencion, de esta manera, debido a las circunstancias

rudimentarias en donde se encuentra la organizacion estas variables son perniciosas, requiriendo
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actividades de mejora orientadas fundamentalmente en la extension de las ventajas al cliente y
brindar una excelente atencion . En cuanto a la planificacion de metodologias de publicidad de
entretenimiento virtual para aumentar la dedicacion de los clientes del restaurante Marakos 490,
se decidio que deberian participar a través de la redes sociales Facebook, dado que la red social
cuenta en la actualidad con el mayor nimero de seguidores y su presencia y disponibilidad con el
grupo de interés ideal es arrolladora, los sistemas deberian centrarse en una cruzada basada en las
plataformas virtuales, retratada por distribuciones sucesivas con los nuevos platos de la semana,
atracciones de shows en fechas especiales, transmision de tarjetas de clientes regulares,
observacion a través de organizaciones de suposiciones, peticiones de clientes y ampliacion de la

cantidad de prescriptores de la marca.

La tesis tiene relacion con la presente investigacion ya que da informacién sobre las
estrategias que realizan para captar mas clientes por medio de las redes sociales como el Facebook,

para asi brindar mas beneficios y mejor atencion a los clientes.

Mendoza (2017) su tesis “’Uso del social network y el posicionamiento en los clientes de
restaurantes del sector Polleria’’, cuyo objetivo es definir la relacion entre el uso del Social
Network y el posicionamiento en los clientes de restaurantes del rubro polleria del distrito de
Tacna. Se concluyé que las redes se han convertido en un nuevo suceso para que las empresas
puedan posicionar sus marcas. Se concluye que los restaurantes del distrito de Tacna en su gran
parte no desarrollar de manera adecuada el uso de las redes sociales para captar y fidelizar a sus

clientes, existe la desconfianza aun de utilizar medios tecnol6gicos para realizar las campafas
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necesarias que podria generar un crecimiento de ventas y aumentar la afluencia de clientes; A partir
de esto los restaurantes deben fortalecer el uso de herramientas del social network realizando un
estudio e inversion en dichas herramientas ya que seria muy rentable teniendo en cuenta que cada

vez crece el ingreso por parte de turistas por ser Tacna una ciudad fronteriza.

El presente trabajo determino la existencia de una relacion directa entre el uso del Social
network con el posicionamiento en los clientes de los restaurantes del sector polleria del distrito
de Tacna. Del mismo modo segun el coeficiente de correlacion de Spearman se determind que esta
relacion es moderada y significativa con un coeficiente de 0.519. Segun resultado es el producto
de los esfuerzos de las redes sociales y las estrategias de posicionamiento que utilizan las diversas
Pollerias instaladas en la region de Tacna y como estas son percibidas pos sus clientes que cada
vez investigan mas informacion en Internet y las redes sociales para conocer sobre los diversos

restaurantes de su localidad y sobre los servicios que estos ofrecen al publico.

Este es un factor que permitié ampliar el concepto en la presente investigacion, por lo que
permite analizar de manera correcta la inversion de estas herramientas del marketing digital forma

parte del social network y por ende se debe aplicar con una estrategia correcta.

Neri (2017) su tesis ‘Estrategias de marketing en redes sociales Y la influencia en el centro
comercial el APIAT’’, cuyo objetivo es establecer la correlacion que esta entre la estrategia de
marketing en redes sociales y la influencia en el centro comercial el APIAT de la ciudad de Trujillo

2017. Se concluyo se establecid que el nivel de los ejecutivos del procedimiento de publicidad en
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redes sociales en la plaza comercial APIAT de Trujillo-2017, se muestra en un nivel medio en el
53,6% de los encuestados. De manera que se concluye que el grado de utilizacion de las estrategias
de marketing en redes sociales se detecta entre un indice de medio a bajo, lo que amerita que se
mejore la estrategia de marketing aplicado al procedimiento publicitario deberia mejorarse para
que los clientes traten mas la pagina de fans de la APIAT (Tabla 3.1). 5.2. El hecho de que el grado
de perceptibilidad haga que se establezco conexion e impacto de la metodologia de promocion en
organizaciones informales de la APIAT de Trujillo-2017 no del todo asentado se sitte en un nivel
inferior en cada uno de los tres aspectos. nivel en sus tres aspectos. Referenciados de manera
progresiva, en perceptibilidad 46,9%, en colaboracion 62,8%; en impacto en comunidades
informales en el 54,4% de los encuestados. En términos cotidianos, el enfoque del indice de
perceptibilidad, la participacion y el historial de impacto en las redes sociales se encuentran en un
nivel inferior. Por ello, la pagina de fans de la APIAT debe modernizarse para captar la atencion
de los clientes, de esta forma habra mas interaccion con la pagina, aumentaran los comentarios en

las publicaciones y las compartiran con sus amistades.

La tesis tiene relacion con la presente investigacion de generar influencia en la estrategia

de redes sociales en sus tres dimensiones de interaccion, visibilidad e influencia.

Quiroz y Tagle (2019) su tesis “’Marketing de redes sociales: la asociacion entre el
contenido creado por la empresa, el compromiso y las ventas optimas’’pretendia reconocer el
vinculo entre el grado de compromiso — de me gustas, comentarios y preguntas desde el contenido

elaborado por la empresa en Instagram. Se concluyé gue la forma de actuar de la marca elegida,
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Speakers -que se dedica a la comercializacion y creacion de ropa de mujer- fue descrita a la vista
de las distribuciones realizadas en su cuenta de Instagram durante los largos periodos de enero a
mayo de 2019, que se tomaron como punto de partida para la posterior evaluacion de la sustancia.
En este sentido, se observé que la marca difunde mayoritariamente contenidos centrados en la
presentacion de sus articulos, seguidos de anuncios y avances de la marca, por lo que busca
cambiar la pagina de Instagram de la empresa en una “"plataforma virtual”. En cuanto a la
organizacion, las fotos se utilizan en mayor medida, excepto en los anuncios publicitarios, en los
que en general se utiliza s6lo texto para que los consumidores puedan leerlo sin distraerse con las
imagenes. En lo que respecta a la organizacion, las fotos se utilizan en mayor medida, excepto en
los anuncios, en los que en su mayor parte utilizan sélo texto para que los seguidores puedan leerlo
sin distraerse con las imagenes. Ademas, con respecto al tipo de fotografia, mas del 90% del
contenido depende de fotos tomadas y modificadas por expertos. En cuanto a la variable texto, se
constatd que la marca no suele poner texto adicional encima de las fotos. En cuanto al tipo de
toma, ganan las fotos tomadas en un estudio visual, debido a los costes adicionales que conlleva
la toma de fotografias en diversas condiciones. Por otra parte, al igual que en el caso de los
animadores, las fotografias con modelo y sin animadores se presentan de forma similar, ya que la
marca busca mostrar un contenido diferente; no obstante, se inclinan por mostrar los decorados en
ambos casos Y, en lo que respecta a la presentacion de los animadores, la mayoria elige el modelo
2. En cuanto al objetivo posterior, la sustancia distribuida por la marca que produce mas

compromiso notable, me gustas y comentarios en los clientes de Instagram de todavia en el aire.
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Las consecuencias de esta etapa mostraron que tres de los factores contemplados; tipo de toma,
tipo de fotografia, sintesis de los animadores- no acabaron siendo enormes, por lo que no se realizo
un examen mas definitivo a la vista de los mismos. No obstante, cinco de los factores sustanciales;
naturaleza de la distribucion, disefio, presencia de mensaje, modelo introducido y cantidad de
piezas de ropa que aparecen son criticos para la edad de compromiso en las distribuciones de
Instagram, y a partir de esto las inclinaciones de la marca no estan del todo grabadas en piedra. En
esta linea, por ejemplo, en lo que respecta a la idea de la distribucion, se encontrd que los clientes
favorecen sorteos, seguido por satisfecho no directamente conectado con la marca; otra clase y, en
tercer lugar, la introduccion de articulos. Esencialmente, para los otros factores significativos,
decidimos las cualidades particulares del contenido visual de los posts que crean los niveles mas

elevados de compromiso para cada clasificacion de post segun lo indicado por la idea del post.

Este antecedente se relaciona con nuestra investigacion ya que nos brinda informacion
sobre el uso del instagram como herramienta para interactuar con los clientes, a través de la
publicacién y las imagenes correctamente editadas para que se vean mas atractivas con un mensaje

de valor.
Estrategia

Estrategia es la determinacion de las metas y objetivos de largo plazo de la empresa y la

adopcion de caminos de accion y de asignacion de recursos para conseguir dichas metas.
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Estrategia es el conjunto de metas y de las principales politicas para alcanzar dichas metas,
establecidas de manera que definan en cuales negocios esta o debiese estar la empresa, el tipo de
organizacion que es lo que debiese ser, y la naturaleza de la contribucion econémica y no

econdmica que busca realizar a sus acciones, empleados, clientes y a la comunidad.

La estrategia muestra la mezcla de los objetivos buscados por la empresa, y los medios y

politicas a través de los cuales trata de lograr esos objetivos.

La estrategia estd agrupada a la eleccion de ciertos caminos de accién para pasar de la
situacion actual a la situacion futura esperada, y que mayormente las empresas podian elegir entre

diferentes caminos de accion viables (Tarzijan, et al., 2018).

De acuerdo a lo leido, nos apoyamos en lo que sostiene Tarzijan y los deméas autores
mencionados en su libro, ya que toda empresa o negocio de cualquier rubro debe enfocarse en una
estrategia mediante metas de esta forma se llega al objetivo definido, por diferentes medios o

recursos segun la organizacion de cada empresa.

Dominguez y Jara (2021), mencionan que definicion y desarrollo a través de las redes
sociales de un plan de mercadeo, que tiene como objetivos de las estrategias de las redes sociales,
de la cual se implementan estrategias de contenidos, marketing de Influencers, por medio de

plataformas de marketing en redes sociales, para obtener medicion y pruebas.
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De acuerdo con lo leido, nos indican los autores que las estrategias de redes sociales
actualmente son plataformas de una éptima llegada al publico objetivo, y a la vez de un crecimiento

de ventas por media de estas.

Se ha demostrado que en 2007, las redes sociales estuvieron y siguen en su auge. A partir
de ese periodo han tenido un incremento explosivo y las mas grandes aumentaron millones de
usuarios. En la actualidad, las personas pasan una gran parte de su tiempo en estos sitios de redes

sociales, interactuando de todo tipo de informacion. (Brunetta, 2013)
Redes Sociales y Estrategia Publicitaria: Caracteristicas y Planificacion

Nicolas & Grandio (2013), afirman que los social media son herramientas para socializar.
Han configurado su funcionamiento en funcion del interés que los usuarios encuentren en ellos
para participar, entretenerse y relacionarse con otros usuarios. Son un medio de expresion y
comunicacion para crear y dar difusion a los contenidos digitales propios o cuya auditoria
pertenece a otros usuarios. Son ademas, un lugar para informarse, comunicar, divertirse y educar.
Pero, ademas, la comunicacion comercial publicitaria, corporativa o institucional ha encontrado
un espacio, en continuo cambio, en el que experimentar con sus consumidores mas alla de la

comunicacion convencion.

Asi, toda estrategia de comunicacion en redes sociales partira de la definicion de unos
objetivos claros, de la segmentacion de los usuarios con los que va interactuar, de la delimitacion

del grado de intervencion deseado de estos en la campafia, de la definicion concreta del plan de
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acciones, de la creacion de los contenidos, de la utilizacién de herramientas para la seleccion y
difusion del mensaje entre redes y de la definicion y la seleccion de métricas, software o empresas
que midan la eficacia de las acciones. La presencia en redes sociales permite a la institucion la
segmentacion y micro segmentacion de sus usuarios y consumidores, lo que se traduce en

ocasiones en un conocimiento personal de cada usuario.

De acuerdo a lo leido, estamos de acuerdo con lo que sostiene Nicolas y Grandio, ya que

la estrategia se define segun el analisis de clientes y presupuesto para llegar al objetivo planeado.
Estrategias de Posicionamiento en las Redes Sociales

Para comenzar a organizar la estrategia de marketing en redes sociales, primero debe
considerar cuales son sus objetivos. Cual quiera que sean las especificaciones de los objetivos, es
importante tener un elemento diferenciador para colocarse como un referente en las mentes de los
consumidores. Si no se tiene objetivos puntuales, serd muy dificil medir el existo y el ROI en los

reportes.

Siempre que haya caracterizado sus objetivos, estos serdn un manual para entender qué
tipo de contenidos quiere dar a la audiencia, en qué formato y cuales son los procedimientos
prescritos para su imagen mientras pone recursos en las promociones. Asimismo, las promociones
de Facebook son un instrumento extraordinario para reorganizar y mejorar esta parte, ya que el

escenario ofrece varias opciones personalizables segun lo que indiquen tus objetivos.
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Estrategias de Segmentacion en Redes Sociales

Para que las estrategias de marketing alcancen sus objetivos, es necesario asegurarse de
que su contenido se pone en contacto con el publico adecuado. Aqui es donde entran en juego las
técnicas de divisidn, un dispositivo esencial para hacer llegar su producto o servicio a las personas

que probablemente van a estar interesadas en adquirirlas.
Buyer Persona

El paso inicial es entender la perspectiva de sus oyentes, y hacer un personaje de comprador
es una estrategia extraordinaria para hacerlo. Un personaje de comprador es una persona semi-
ficticia que se dirige a su cliente dptimo. Para crear este modelo y perfil de cliente, debe dirigir un
examen de la multitud para revelar los disefios de la socioeconomia y los intereses de sus clientes.
Utilice instrumentos de investigacion de entretenimiento basados en la web para separar la
informacidn esperada para hacer estos perfiles. Escenarios como Facebook, Instagram y Twitter,
entre otros, ofrecen un informe gratuito con datos importantes sobre las personas que se comunican

con su imagen en la web, independientemente de que adn no sean sus clientes (Hootsuite, 2021)

De acuerdo a lo leido, con cuerdo con la autora hootsuite la estrategia debe tener un
contenido que de valor al negocio en este caso al restaurante los 5 tenedores lo cual va diferenciar

de la demés competencia.
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¢Por que es significativo que una empresa esté actualizada en las redes sociales?

Porque no estando en la red se reducen o se bloquean de forma automaética las
oportunidades de crecimiento asi como las ventajas competitivas y puede que también la
credibilidad. ElI nmero de usuarios en la red sigue en crecimiento. Ya no hay excusas para no
estar, pues en las redes ya se encuentran los clientes (también los potenciales), proveedores,
competidores y practicamente todos los entes involucrados con el mundo de la empresa. Las redes
sociales ya son un termdémetro de la percepcion que tiene nuestra audiencia de la marca y
organizacion, asi como de la reputacion de los productos y servicios. Resumiendo, no estar supone
casi un peligro de muerte, por la falta de informacion y de presencia. Porque el no estar en la
organizacion disminuye o bloquea las experiencias potenciales de aprendizaje, asi como la mano

superior y quizas también la credibilidad.

La cantidad de clientes en la web sigue desarrollandose. No hay méas razones para no estar
en las redes, ya que los clientes (contando los clientes esperados), los proveedores, los
contendientes y basicamente todas las sustancias comprometidas con el mundo de los negocios
estan ahora en las organizaciones. Las redes sociales son ahora un termémetro de la percepcion
que la audiencia tiene de la imagen y asociacién, asi como de la posicion de los articulos y

administraciones. Por tanto, no estar ahi es casi peligroso, por la ausencia de datos y de presencia.
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Que es un plan de social media marketing?

El uso de un plan de social media en las empresas donde se indicaba que un 78% de las
organizaciones estudiadas estaba utilizando eficazmente redes sociales y estrategias de social
media, pero que solo el 41% estaban siguiendo para ello un plan de social media explicitamente
para la organizacion.En la actualidad, de naturaleza similar, asi como las aplicaciones que se
relacionan a ellas, siguen siendo la gran asignatura pendiente en el mundo empresarial, sin importar
la industria, el sector o el tamafio de la empresa. Hoy en dia, las redes sociales y las plataformas
comparativos, asi como las aplicaciones que se conectan con ellos, siguen siendo el extraordinario
tema de irritacion en el mundo de los negocios, prestando poca atencidn a la industria, el area o el

tamafio de la organizacion (Redondo y Rojas, 2013).

De Acuerdo a lo leido por los diferentes autores, nos apoyamos en lo que sostiene Redondo
y Rioja, que actualmente las empresas ahora pueden acceder con facilidad pero pocos son las

empresas que llevan consigo un éptimo plan de social media.

El Compromiso de los Miembros de la Comunidad: es el rasgo fundamental de las redes
sociales. Se puede decir que, asumiendo que se esta en donde es importante trabajar en el
compromiso de los individuos del area local virtual, se ha llegado al rango superior de la estrategia
de social media marketing. EI fin, en este punto, sera el de transformar a los clientes en
embajadores. Asimismo, haran proselitismo a su alrededor, protegeran la marca de los asaltos de

los detractores (trataran de asumir tarde o temprano el control de la marca en su propia
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correspondencia corporativa) y conseguirdn comprar responsabilidades de otros en su

organizacion de impacto, tanto en la web como desconectada.
La Trascendencia de la Comunicacion Social

La web es un lugar para obtener datos, impartir y pasar un buen rato, pero también es, y
esto nos concierne, donde se toman muchas decisiones de compra. Los clientes de la web confian
mas en ella que en otros medios, y las redes sociaes son las que mas influyen en las decisiones de
compra de los compradores. En estos medios, comparten sus necesidades, preguntas, encuentros
de utilizacion y gustos con sus comparieros. Es mas, lo solicitan, ofrecen su perspectiva, orientan
y reducen la sensacion de culpabilidad tras una compra exagerada o excesiva (Zunzarren y

Gorospe, 2012).

De acuerdo a lo leido, estoy de acuerdo con los autores ya que la comunicacion hoy en dia
es muy importante porque permite saber a las empresas, que preferencias e interacciones hacen

sus clientes.

En 2016, Rissoan manifestd que Las redes sociales a portan justamente una soluciona esos

problemas de comunicacion, uniformizan y hacen cotidiano los métodos de intercambio:

Asi, con las redes sociales: ya no se producen problemas de envié ni recepcion, la
limitacion del tamafio del archivo es casi inexistente para los archivos cotidianos. Ya no se

producen problemas a la hora de leer archivos: en el momento de cargarse, todos los archivos
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pasan a tener un formato universalmente utilizable por los internautas, independientemente de la

configuracion de su sistema.

Queda unicamente el problema de gestionar la confidencialidad: exponer en internet la vida
privada. Es posible permitir el acceso a los archivos solo a personas identificadas, pero esos
archivos solo a personas identificas, pero esos archivos permanecen en un espacio de memoria que

NO Nnos pertenece.

La Red Social Virtual o Mejor Dicho el Entretenimiento de Comunicacion Social

Virtual

Hoy en dia, cuando oimos el término red social, lo entendemos como una red social virtual.
Rapidamente pensamos en Facebook, viadeo, twitter, linkedin y esa multitud de sitios bastante
notables. En cualquier caso, para ser exactos, deberiamos separar entre redes sociales y
entretenimiento online. Del mismo modo, podemos separar los medios de comunicacion tipicos

de estos nuevos medios que incluyen el contenido intuitiva y la innovacion.

La red social virtual y, sobre todo, el entretenimiento de comunicacién social, es la
representacion de la red social genuina en un universo virtual, predominantemente dirigido por la
web. Asi que en realidad querremos imitar las actividades de nuestra existencia cotidiana que nos

permiten colaborar con otros, pero en un universo virtual.
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Redes Sociales Reales Redes Sociales Virtuales

(internet)

-0 %

(Rissoan, 2016, pag. 33).

Las Redes Sociales son, por tanto, una Respuesta R4pida a una Necesidad Real del

Comercio: La Transmision.

Las redes sociales virtuales son, por tanto, una magnifica respuesta para mantener el
contacto cuando las conexiones son débiles, pero también para ampliar la recurrencia de los
intercambios cuando la distancia los aisla. Hasta el momento, no existen otros dispositivos que

respondan realmente a estas circunstancias.

Las Redes Sociales: Crear tu Personaje Virtual y Establecer Conexiones Virtuales con otras

Personas Virtuales
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Para el Creador de Perfiles

Salvaguardarse: hacer una personalidad virtual y llegar a sus contactos genuinos le
permitira, en un primer momento, salvaguardarse a si mismo y a su organizacién. Mostrar su
presencia en las redes sociales demuestra que puede comprobar lo que se dice de usted o de su
organizacion. Esto disminuira el riesgo de que se difundan datos molestos y, de hecho, querra

detener la difusion de los datos que se han distribuido. Asimismo, limitara el riesgo de fraude.

Haga nuevas conexiones importantes: debido a los numerosos intercambios que tendra con
sus contactos, se asociaran nuevos contactos a esta relacion; ha llegado el momento de hacer
nuevos contactos, haciendo crecer en consecuencia su organizacion. En algin momento, llegara la
oportunidad en la que debera cambiar estos nuevos contactos virtuales por nuevos contactos leales

(Rissoan, 2016).

De acuerdo al leido, se concuerda con los autores, las redes sociales actualmente han
generado un cambio notorio en el manejo del marketing, por lo cual ahora las empresas atraen a
sus clientes virtuales a estar mas relacionados a los productos y esta manera se quiere atraerlos

para que se vuelvan clientes reales.

Sicilia, et al. (2021) dicen que la irrupcion de las redes sociales ha impactado en todas las
opciones de marketing y, por lo tanto, las 4 P se han visto afectadas adicionalmente por este mejor
enfoque para mezclar y comercializar datos y evaluaciones, que a todas luces esta echando raices

profundas.
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En cuanto a la P de producto, las formulas para la planificacion de nuevos productos se
refrescan y se ajustan al clima de las redes sociales. Por regla general, las redes sociales han
permitido acelerar los procesos de desarrollo y acortar sus plazos, ya que los datos obtenidos de
los clientes son ininterrumpidos hasta el punto de que la simple observacion permite hacer
propuestas de avance mas acordes con las necesidades permanentes de los clientes. Ademas, los
clientes pueden estar asociados al propio ciclo de desarrollo. Los clientes pueden ser
excepcionalmente valiosos en la fase subyacente de la edad del pensamiento o en las etapas

posteriores de desarrollo, por ejemplo, las pruebas de los productos.

Por otra parte, las redes sociales consideran los esfuerzos de promocion que pueden lograr
un alcance sorprendente, dado el enorme nimero de compradores que utilizan las etapas o llegan
a especialidades del mercado a las que es dificil llegar de manera alternativa. La enorme cantidad
de datos que los compradores comparten en estos escenarios permite que los resultados
concebibles de la divisidn en los esfuerzos de promocion en las redes sociales sean atractivas al
cliente, en cualquier caso, teniendo la opcidn de contactar con las personas que estan en un lugar

especifico, o las personas que les gusta un articulo o marca en particular.

La Gestion de las Redes Sociales: El Planificador y el Administrador de Redes

Sociales

El desarrollo de las redes sociales y la presencia de las organizaciones en ellas ha impulsado

la creacion de nuevos cargos responsables de la administracion de las paginas de marcas de las
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organizaciones. Estos nuevos puestos han recibido varios nombres y reinen dos capacidades
principales: el procedimiento y las tareas. La capacidad esencial la realiza normalmente el
organizador de ocio online, también llamado supervisor web o planificador de redes sociales. La
capacidad funcional, que suele ser méas perceptible para el comprador, la realiza el director de area

local.

El planificador de redes sociales es responsable de determinar las estrategias de la
organizacion. Para llevar a cabo esta tarea, el organizador de redes sociales debe tener en cuenta
los objetivos de la asociacion y los de la marca o marcas que el individuo hace valer. Sus

capacidades fundamentales son las siguientes:

- Caracterizar los objetivos de la organizacion en las redes sociales.

- Planificar la estrategia sobre estos escenarios.

- Elaborar la ayuda de los propositos y el estilo en las plataformas.

- Caracterizar el grupo de interés para las distintas actividades en las redes sociles.
- Escoger las etapas en las que la organizacion estara disponible.

- Caracterizar el procedimiento de fondo y el calendario de adicion.

- Monitorizar y diseccionar la informacion de las actividades realizadas en las redes sociales para

dirigir su eficacia.
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- Supervisar y controlar el plan financiero comprometido con las actividades en las redes sociales.
- Planificar un acuerdo para la emergencia de la marca en las redes sociales.
- Trabajar en un esfuerzo conjunto con las diferentes divisiones de la organizacion.

- Garantizar la correcta coordinacion de la correspondencia entre los distintos canales de la

empresa.

De Acuerdo a lo leido por los diferentes autores, nos apoyamos en lo que sostiene Sicilia,
Palazon, y los hrnos Lopez, que debido a los avances tecnoldgicos y a la fuerte demanda de redes
sociales, el mundo del marketing sigue evolucionando y ha crecido la cartera laboral como
contratar a un comuninity manejar para la empresa, la cual este encargado ayude a manejar todas

tus redes sociales
Estrategia en Redes Sociales

Hasta ahora se ha visto diversos usos de las diferentes redes sociales y algunas de las
posibles aplicaciones para empresas. Pero para definir con cierto fundamento cual ha de ser el
papel de una empresa en este entorno se necesita no perderse en los detalles y tener una vision mas
amplia. Al fin de y al cabo, aunque el uso de muchas de estas redes son gratuitos, las horas de
trabajo que se precisa dedicar no lo son. Tampoco lo son los presupuestos que se va utilizar para

promocionar las redes sociales o usarlas como plataformas para captar leads y ventas. Toda
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inversion tiene su esfuerzos requiere obtener compensaciones. Los siguientes pasos a considerar a

la hora de trazar un plan estratégico en las redes sociales.

Para definir nuestra estrategia en redes sociales deberemos responder a una serie de
preguntas, que tienen mas que ver con tu negocio que con las redes sociales. Las respuestas nos

indicaran el camino a seguir:
- (Qué es lo que tengo que conseguir? Esto nos llevaré a caracterizar los objetivos.

-cQué es lo que necesito impactar? Coherentemente, necesitaremos estar en las
organizaciones donde estd nuestro grupo de interés y una metodologia centrada en la poblacion
general como altimo comprador (B2C) no sera equivalente a intentar captar la consideracion de

las diferentes organizaciones a las que tenemos que ofrecer (B2B)

- ¢Con qué activos cuento? ;Qué tal si somos realistas y hacemos lo que puede darnos la
mayor reaccion con los activos de base? En este segmento, debemos basarnos en lo que sabemos
hacer (0 en los conocimientos que tenemos en casa) y en el plan de gastos que necesitamos para

adquirir capacidad o lograr volumen (Solano, Puig, y Serrano, 2015).

De acuerdo a lo leido, con el autor Puig, toda empresa debe determinar una estrategia la
cual se debe proyectar en las redes sociales y para esto se necesita tener informacién de clientes

del restaurante.
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Proceso mediante el cual se coordina un grupo de personas y recursos para cumplir con los
objetivos de venta de una organizacion. A través de la recurrencia de clientes que se mantiene, asi
se determina el volumen de aprovisionamiento, y luego nuevamente la captacion de los clientes

(Chinchay y Vasquez, 2021).

De acuerdo a lo leido, con los autores chinchay y Vasquez, la gestion de ventas depende

del equipo de trabajo y de dptimos procesos para alcanzar la rentabilidad de uma empresa.
Definicion Gestion de Ventas

La gestion de ventas incluye el establecimiento de objetivos estratégicos de ventas, la
creacion y el control del plan de actividades en curso, la organizacion y la gestion de los recursos
esperados para el progreso de las ventas. La gestion de ventas es, en general, lo mismo que la
administracion de alguna otra accion. Independientemente de ello, el coordinador de ventas debe:
caracterizar los objetivos del trabajo, examinar la consecucion de estos objetivos, ocuparse de la

forma mas coman de lograr los objetivos.
Componentes Claves de la Gestidn de las Ventas

Los acuerdos de la junta directiva dependen de los componentes clave adjuntos de los

ejercicios de los ejecutivos:

- ldentificacion de los grupos objetivo en los que se realizan los tratos: clientes objetivos

individuales; agrupaciones objetivo; fragmentos; especialidades clave; secciones de apoyo.

Pag.
ESTEFANI CAROLINA GONZALEZ GONZALEZ
44



UNIVERSIDAD
PRIVADA

ESTRATEGIA DE REDES SOCIALES QUE INFLUYA EN LA GESTION DE VENTAS uPN
1 DEL NORTE

- Decidir la metodologia y las estrategias para trabajar con las agrupaciones objetivo:
contactar con las agrupaciones objetivo, planificar una proposicion, plantear la retirada de una
protesta, idear una contrapropuesta, crear sistemas para cambiar a los clientes por contendientes,
caracterizar las estrategias para mantener a los clientes, ampliar el alcance de las recomendaciones,

caracterizar las técnicas para trabajar con las quejas, etc.

- Disposicion de los canales de dispersion y de las ofertas: significado de los canales de
circulacion exitosos segun la perspectiva de la dispersion méas seria y competente de las

mercancias;

- Los ejecutivos de los canales de ofertas: anticipacion de las ofertas en las tiendas;

significado de los estados de cada canal; el tablero de excitacion y correspondencia, etc.

- Excitacion del canal de apropiacion (showcasing de intercambio): organizacion vy
ejecucion de actividades para el avance de la dispersion entre los miembros del canal, ayuda

sistémica para las ofertas en el canal de circulacion.

- Asociacion de directivos: desarrollo de la estructura de los directivos en la organizacion,
significado de los compromisos y elementos de la asociacion de directivos (disefio de los

directivos).

- Tratos de la asociacion de ejecutivos (estructura, dotacion de personal del grupo de
alcance; regla de apropiacion de capacidades en la division: por dominios, reuniones de clientes,

ofertas de productos, etc.).
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- Los tratos actuales de los ejecutivos: organizacion y control de los representantes;
inscripcion, eleccidn y variacion; inspiracion de los trabajadores; investigacion de los ejercicios

de los representantes (datos, evaluacion de la division).

- El tablero de la economia de los tratos: calculo del gasto de los tratos, directriz del uso de
los tratos; garantia de los signos esperados de apropiacién, compra, productividad de los tratos y

evaluacion de la competencia individual de los representantes.

- Cambio del marco de acuerdos: evaluacion y cambio de todo el marco de acuerdos (algo

asi como una vez al afio).

Normalmente, los directivos de una organizacion comienzan con el desarrollo y la
asociacion de la estructura de apoyo a los acuerdos. Luego, en ese momento, el enfasis se pone en
el desarrollo de las habilidades individuales de los tratos. Mientras que las direcciones hipotéticas
de las ofertas de los ejecutivos, por ejemplo, "la caracterizacion de la reunion objetivo de los
clientes”, "la configuracion de los canales de transporte y la supervision de ellos™, "la publicidad
empresarial” permanecen detrds de las escenas. De acuerdo con la perspectiva de las ofertas
convincentes de la junta, es el énfasis en la pista de reuniones de clientes, la publicidad de

intercambio y la circulacion de los ejecutivos que deben decidir la construccion de las ofertas de

apoyo.
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La Gestion Regular de Ventas Incluye:
- Comprobacion de las transacciones y contabilidad de todas las actividades comerciales.

- Seguimiento de las existencias para garantizar una administracion compuesta de la red de

produccion, adquisicion, almacenamiento y dispersion.

- Administracion de los costes de cambio: utilizacion de calculos de valoracion y
estrategias de pago a plazos adaptables, supervision de limites y planes de crédito, participacion

en proyectos extraordinarios para clientes habituales.

- Evaluacion de los elementos de negocio de las clasificaciones de articulos, cosas
individuales, pruebas reconocibles de los pioneros de los tratos e intocables y las elecciones de la

junta directiva con respecto a esos articulos.

- Evaluacidn de los elementos de negocio de los diferentes miembros (delegados) en el
canal de transporte, prueba reconocible de pioneros y testigos de tratos y las elecciones de los

ejecutivos en cuanto a estos intermediarios.
- Elaboracion y ejecucion de actividades vigorizantes de exhibicion de negocios.

- Observacion del estado de las concurrencias comunes con los clientes y elaboradas por el

personal de operaciones, etc. (Ceupe, 2021).

De acuerdo a lo leido, de la fuente Ceupe, la gestion de ventas aporta a la empresa o negocio

un manejo correcto, por lo que determina que se plantee un plan hacia un objetivo especifico.
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Gestion de Ventas

Jobber y Lancaster (2012) mencionan que “contiene el uso de un conjunto completo de
principios, técnicas y habilidades en esencias personales que cumple una amplia gama de tipos

diferentes de tareas de ventas”.

Johnston y Marshall (2009) informan que “los programas de administracion de ventas
deben formularse de tal manera que respondan adecuadamente a las circunstancias del entorno de

una empresa y sean congruentes con las estrategias de marketing de la compaiia.”.

Johnson, Kurtz y Scheuing (1986) sostienen que “La gestion de las funciones del personal
de ventas de una compafiia. Las herramientas de la gestion de ventas son el analisis, la

planificacion, organizacion, direccion y control de las actividades de venta de una empresa”.

American Marketing Association (1995) afirman que "La preparacién, coordinacion y
control de las actividades del talento humano encardo del area de ventas de una organizacion,
incluyendo el reclutamiento, la eleccion, la preparacion, el reparto, la direccion, la gestion, el pago

y el incentivo en las tareas que se aplican a la fuerza de ventas".

Berkowitz, Kerin, Hartley y Rudelius (2000) afirman que “La gestion de ventas involucra
la planificacién de los programas de ventas, ejecucion y control del empefio del personal de ventas

de la empresa”.
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Johnston y Marshall (2004) informan que “Conjunto de todas las actividades, los procesos

y las decisiones que abarca la administracion de la fuerza de ventas de una empresa”.

Artal (2007) sostuvo que *’Parte importante de la funcion Comercial-Marketing que posee
tres areas de interés: estratégica (definicion de objetivos, funciones, tareas y responsabilidades),

gestion (conocimiento y relacidn con clientes) y control (de las actividades del equipo de ventas)’’.

Ingram, La Forge y Avila (2009) indican que “Administracién de las funciones de la fuerza
de ventas en una organizacion. Involucra los aspectos de estrategia (planificacién) y las personas
(implementacion) de la fuerza de ventas, como también la evaluacion y el control de las actividades

de ésta”.

De acuerdo a lo leido, con los diferentes autores, se entiende que la planificacion, la
seleccion de personal y el informe de ventas, todo es un proceso que se debe ejecutar para tener

una gestion de ventas adecuada.
Proceso de la Gestion de Ventas

Johnston y Marshall (2009) argumenta que existe 3 etapas para una correcta administracion

de la gestion de ventas cuando se requiera implementar en una empresa.

Definicion: Se deben considerar las variables del clima que enfrenta la organizacion. Los
lideres de la ventas organizan y disefian los ejercicios tipicos de las ventas individuales y los

afiaden a los componentes de estrtegias de maketing de la organizacion.
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Ejecucion: También llamada ejecucion, incluye la determinacion de la fuerza de trabajo
adecuada para las ventas, asi como la planificacion y ejecucion de las estrategias y técnicas que

concentraran los esfuerzos hacia los objetivos ideales.

Evaluacién y control: Deben crearse estrategias para observar y evaluar la presentacion de
la fuerza de operaciones. En el momento en que la ejecucion no es buena, la evaluacion y el control

permiten realizar modificaciones en el programa de negocios 0 en su ejecucion,
Planificacion de Ventas

Acosta, et al., (2018) mencionan que planificar implica prepararse para el futuro y
responder a los resultados de decisiones tomadas por la junta directiva. Debido a que los negocios
deben tener una planificacion intensivo en el area de ventas, ya que el mercado pasa por cambios
incesantes y en cuestion esta el destino de la organizacion o negocio. La utilidad de la organizacion
de acuerdos con los ejecutivos es desarrollar el entorno empresarial, para tener una direccion y una
concentracion decididas. Asi como desarrollar ain mas la coordinacién y la colaboracién, creando
principios individuales y agregados. Como ultimo beneficio, construye la adaptabilidad de la
asociacion de ventas. Los supervisores y jefes de proyecto deben tener claras sus capacidades y lo
que la empresa prevé que deben hacer para esta situacion en la fase de organizacion de sus

obligaciones:
- Caracterizar los objetivos y las metas

- Aplicar estrategias
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- Idear procedimientos
- Coordinar las estrategias.
Objetivos de Ventas

Jobber y Lancaster (2012) indican que las metas son igualmente esenciales para los
sistemas y estrategias publicitarias. Las clases que se pueden encontrar son monetarias,
corporativas, divisionales o departamentales. Sin embargo, cada meta es autbnoma y de esta
manera necesita su propio sistema. La abreviatura Brilliant (explicit, quantifiable, feasible,
sensible, time related) representa explicito, cuantificable, alcanzable, razonable y relacionado con

el tiempo.

1. Garantizar que los objetivos se centran en los resultados: Los logros deben ser

cuantificables.

2. Establecer medidas en relacion con los objetivos: Debe haber un beneficio debido de la

especulacion que se esta haciendo.

3. Siempre que la situacion lo permita, tener un tema solitario para cada objetivo: Cada

objetivo debe ser inspeccionado minuciosamente.

4. Garantizar que los activos son sensibles: La mejora de las pruebas ayuda a evaluar los

costes en un grado razonable.
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5. Garantizar que los objetivos de exhibicion se complementan con los objetivos

corporativos: Debe haber una conexion entre los objetivos corporativos y los objetivos de
promocion.
De este modo, los objetivos son los pasos concluyentes que debe dar el grupo de

divulgacion como prueba y rumbo caracterizado en un plazo determinado.

De acuerdo a lo leido, con los autores Johnston y Marshall, para obtener una administracion
de ventas se debe apoyar en un proceso de gestion de ventas, de planificacion y tener claros los

objetivos de ventas, de esta forma se va lograr a la meta requerida.

Artal (2009), sefiala estos factores basicos:

_______ Unade las partes de la funcién ———
f‘AMBIENTE COMERCIAL es la ORGANIZACION
ENTORNO Pt— T —  <«——| COMERCAL

Demanda l ¢ [ Estructura
- | + A
Exemos | DIRECCION Material — |
DETERMINANTES | DE APOYO
v - Internos l VENTAS i Humano —
[MARKETING r—fo'ﬁa I FUERZA DE
x| Y —__VeNms

ACTIVIDADES .
| ESTRATEGICAS

Y Y , L. SR
gtmcm {Seleocién [ " Resultados 1

ientes Formacion | Comportamientos |

} Demanda | Motivacién Costes |
Teritorios | | Remuneracién | | Rentabiidad |
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La direccion de ventas es importante para la capacidad de promocion o de negocio. Es
positivamente mas que una capacidad, en cierta medida al viejo estilo fayoliano: capacidades
especializadas, empresariales, monetarias, contables, de seguridad y de regulacion (arreglar,

clasificar, ordenar, organizar y controlar).

La promocién, ademas de ser una capacidad o superfuncion, es todo un razonamiento o

cultura organizativa.

Si echamos un vistazo al significado que acompafia a la promocién, tendremos una imagen

superior de este pensamiento de razonamiento o cultura .

De acuerdo a lo leido a los autores, la direccion de ventas requiere de una optima gestion
de ventas de cual esta implicada con marketing y para ello se va apoyar con las redes sociales para

dar rentabilidad.
Esta tesis se justifica dado las siguientes especificaciones:

La utilizacion de las redes sociales apoyan a uno de los probemas que pueden presentar las
empresas pymes con respecto a la modernizacion, lo cual indica que los medios de comucion hoy

en dia son un soporte importante.

La presente investigacion se argumenta debido a que se pretende elaborar una estrategia de
redes sociales que ayudara a interactuar con los clientes para que visualicen los contenidos del

producto y servicio que se brinda en el restaurante. Empleando estrategias del cual se va detallar
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las acciones que realmente son necesarias para obtener un buen resultados en las ventas, tal como
explica (Callafaupa, 2020), que los restaurantes deberian trabajar a traves de la redes sociales
Facebook, dado que la red social cuenta en la actualidad con el mayor numero de seguidores y su
presencia y disponibilidad con el grupo de interés ideal es arrolladora, los sistemas deberian
centrarse en una cruzada basada en las plataformas virtuales, retratada por distribuciones sucesivas
con los nuevos platos de la semana, atracciones de shows en fechas especiales, transmision de
tarjetas de clientes regulares, observacion a traves de organizaciones de suposiciones, peticiones

de clientes y ampliacion de la cantidad de prescriptores de la marca.

El estudio también tiene la justificacion, ya que nos permitira dar respuestas uno de los
problemas que es la disminucion de las ventas que han estado ocurriendo en diferentes meses,
debido a la ausencia de estrategia de redes sociales en el restaurante, lo que ayudara a los 5
tenedores a ampliar de forma relevante las ventas, asi como menciona (Solano, Puig, y Serrano,
2015), aseguran que los presupuestos que se van utilizar para promocionar las redes sociales o
usarlas como plataformas para captar leads y ventas. Toda inversion tiene su esfuerzos requiere
obtener compensaciones, y de esta manera adquirir el beneficio esperado, a tal fin de que el
restaurante debe ser honesta sobre su circunstancia y de este modo considerar las ventajas
importantes que presenta la publicaciones y contenidos de valor, para trabajar en las herramientas

comerciales para optimizar la potencialidad interior y exterior.
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1.2. Formulacion del problema

¢En qué medida la estrategia de redes sociales influye en la gestion de ventas del

restaurante los 5 tenedores, 2022?

1.3. Objetivos

Determina en qué medida la estrategia en redes sociales influye en la gestion de ventas del

restaurante los 5 tenedores, 2022.
1.3.1. Objetivos especificos

e Analizar la gestion de ventas del restaurante “Los 5 Tenedores”.

e ldentificar los factores influyentes que permitan impulsar las ventas en el restaurante.

e Implementar una estrategia de redes sociales que influya en la gestién de ventas del
restaurante los 5 tenedores.

e Evaluar econémica, social y ambientalmente la estrategia de redes sociales.

1.4. Hipotesis

1.1.1. Hipdtesis general

La estrategia de redes sociales influye positivamente en la gestion de ventas del restaurante

los 5 tenedores, La Libertad, 2022
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1.1.2. Hipdtesis especificas

Variable independiente.

Estrategia de redes sociales
Cuantitativa — Continua — Intervalica

Variable dependiente.

Gestion de ventas del restaurante ‘’Los 5 Tenedores’’

Cuantitativa — Continua — Racional

Matriz de Operacionalizacion

Tabla 1. Matriz de Operacionalizacion
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Tabla 2. Matriz de operacionalizacién variables Estrategias de redes sociales
Definicion Instrumento
Variable conceptual Dimensiones Indicadores Items Escala de
medicion
Publicaciones con
contenidos de valor
Plan de mercadeo,  Estrategia de ) _
que tiene como contenidos Cantldaql promedio 1,2
objetivos las de reacciones de
estrategias de las publicacion por dia
redes sociales, del 0 se_manal.
cual se Cantidad de
implementan Recomendaciones
estrategias de Marketing de por influencers
Estrategias contenidos, 3.4 Cuestionari
deredes  marketing de Influencers : _ uestionario
. _ g Cantidad promedio Escala de Likert
sociales mflu_encers, por de reacciones por
”:e?']? de . recomendacion
plataformas de .
marketing en redes Cant_ldad de
sociales, para Platafo_rma de  seguidores de
i marketing Facebook
obtener medicion y _ 56
pruebas. en redes Cantidad de personas
(Dominguez y Jara, sociales alcanzadas en
2021) Instagram
N Var
Viabilidad . 7,8
Tir

Fuente. Elaboracion propia
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. Definicion . . . Instrumento
Variable Dimensiones Indicadores Items ..
conceptual Escala de medicion
Proceso  mediante Frecuencia de visitas
el cual se coordina Frecuencia al establecimiento del 1,
cliente
un grupo  de i
PErsonas y recursos Cantidad de consumo
para alcanzar las del cliente
metas de ventas de . »
una empresa. Por \olumen de Indice de rotacion por )3 ' _
Gestion de medio de la compra platos , Cuestionario
v frecuencia de ) Escala de Likert
entas  lientes que  se Coherencia entre
se calcula el plato
volumen de Incrementos de Pedidos
compra, y también » por Redes sociales

clientes (Chinchay
y Vasquez, 2021)

cliente _ )
Clientes nuevos via

redes sociales

Fuente. Elaboracién
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CAPITULO II: METODOLOGIA
2.1.Tipo de Investigacion

La investigacion aplicada también Ilamada experimental domina los criterios de control de
variables ya que depende de sus descubrimientos y aportes tedricos. Aqui se aplica la investigacion
a problemas concretos, en circunstancias y caracteristicas concretas. Esta forma de investigacion

se dirige a una utilizacion inmediata y no especificamente al desarrollo de teorias (Tafur, 2015)
La presente investigacion es de tipo aplicada.

2.2.Poblacién y Muestra (Materiales, Instrumentos y Métodos)

2.2.1. Poblacion

La poblacion es beneficioso extraer muestras particulares del universo. Se debe concretar
en el plan y, justificar, los universos en estudio, el tamafio de la muestra, el método a utilizar y el

proceso de seleccion de las unidades de andlisis (Cafiadas y Costas, 2018)

La presente investigacion esta conformada por un grupo de 50 clientes y 3 trabajadores del

Restaurante los 5 Tenedores del afio 2022. De modo que, el tipo de poblacion es finita.
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2.2.2. Muestra

La muestra es, especificamente un subgrupo de la poblacion. Se puede decir que es un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus necesidades al que

Ilamamos poblacién (Cafadas y Costas, 2018)
La muestra se calculo de la siguiente formula de poblacion finita:

Zz*p*q*N
rl_eZ(N—1)+ZZ=|<p=«<q

Donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Poblacién o universo (50)

Z = Nivel de confianza (1.96)

p = Probabilidad de ser seleccionado (0.50)

g = Probabilidad de no ser seleccionado (0.50)
e = Error maximo aceptable (0.05)

B 1.96% % 0.5 * 0.5 = 50
M= 0.052(50 — 1) + 1.962 % 0.5 0.5

~ 48.02
"= 01225 + 0.9604
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4802
"= 710829
n=4434

La muestra para la investigacion estuvo conformada por 44 clientes y en la segunda muestra

se aplico en 3 trabajadores de Los 5 Tenedores restaurante en la ciudad de Trujillo.

En el presente estudio esta sujeto en los siguientes criterios de inclusion:

- Hombres

- Casado (o conviviente)
- Edad de 27 a 38 afios

- Habilidades sociales

- Preferencias y gustos por la gastronomia peruana

También se identifica los criterios de exclusion:

- No utiliza las redes sociales (como facebok, Instagram o tiktok)
- Herramientas antiguas ( celular o laptop que no estan modernos)
- Extranjeros

- Personas veganas y vegetarianas
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2.3.Técnicas e Instrumentos de Recoleccion y Analisis de Datos

La investigacion no tiene sentido sin las técnicas de recoleccion de datos. Estas técnicas
trasladan a la verificacion del problema planeado. Segun el tipo de investigacion establecera las
técnicas a utilizar y cada técnica establece sus herramientas, instrumentos 0 medios que seran

ejecutados (Tafur, 2015).

Las encuestas recogen informacion de una porcién de la poblacion de interés, dependiendo
el tamafio de la muestra en el proposito del estudio. La informacion es recogida usando
procedimientos estandarizados de manera que a cada individuo se le hacen las mismas preguntas

en mas o menos la misma manera (Tafur, 2015)

La observacion consiste en el registro sistematico, valido y confiable del comportamiento
0 conducta manifiesta. Puede utilizarse como instrumento de medicion en muy diversas
circunstancias. Es un método mas utilizado por quienes estan orientados conductualmente. (Tafur,

2015)

Las técnicas para la presente investigacion seran encuesta y observacion con sus
instrumentos de un cuestionario de 6 preguntas cerradas para los clientes y trabajadores, ademas

de la ficha de registro de datos aplicada en los clientes (Ver anexo 3y 4).
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Validez
Se efectu0 la validez de la informacion, se disefiaron instrumentos aplicables a cada
variable, validandose a través del “Juicio de expertos” y verificando si estas tienen coherencia

respecto al tema de investigacion.

Se proporciono el cuestionario a los expertos, lo cual se consideré el criterio de 2

docentes de la Universidad Privada del Norte, y un especialista en el tema. (Ver anexo 6).

Tabla 4. Validacién de los instrumentos

Suficiencia de
Nombre del docente aplicabilidad del
instrumento

Nombre de la variable
validada

Estrategias de redes

Mg. Betty Lizby Suarez Si se aprecia la correcta sociales y Gestion de

Torres suficiencia
Ventas
Mg. Elizabeth Kristina Si se aprecia la Estrategias de _redes
. . sociales y Gestion de
Bravo Huivin correcta suficiencia
Ventas
Mg. Roberto Iribarren Si se aprecia la correcta Est_rateglas de _redes
L sociales y Gestion de
Galvez suficiencia
Ventas
Confiabilidad

Para medir la confiabilidad del cuestionario, este fue evaluado a través del Alfa de Cronbach,
el cual midio6 el grado de confiabilidad en base a las preguntas establecidas y que fueron
aplicados a la muestra seleccionada, obteniendo un resultado de 0.8467, el cual se acerca a

1y se torna mas alto el grado de confiabilidad (\Ver anexo 7).
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Tabla 5. Estadisticos de confiablidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,8467 6

3.1. Procedimiento

En esta etapa se determina como analizar los datos y que herramientas de analisis
estadistico son adecuadas para éste proposito. El tipo de analisis de los datos depende al menos de
los siguientes factores. El nivel de medicién de las variables. El tipo de hipoétesis. El disefio de
investigacion utilizado indica el tipo de analisis requerido para la comprobacion de hipétesis

(Tafur, 2015)

El procedimientos de analisis de datos los instrumentos aplicados se validaron de acuerdo
a juicio de expertos, mediante una matriz (Ver Anexo 6), quedan registrados las observaciones y
la verificacion por cada variable, para su aprobacion. El tratamiento de datos aplica criterios,
siendo un valor entre 8 a 10 el aprobatorio y los valores inferiores a ello, se considera como
insatisfactorio. Seran procesado utilizando el programa Excel del cual fueron aplicados mediante
el cuestionario tanto a los trabajadores como a los clientes, y los resultados se presentan en cuadros
y gréaficos (ver anexo 8), ademas se utilizo la ficha de registro de datos empleada en los clientes,

por lo tanto el analisis de los datos se hara uso de la estadistica descriptiva.
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3.2. Aspectos Eticos

Cada proyecto de investigacion tiene perspectivas de ética, sobre todo por la forma en que
intervienen los individuos. Esto se pone de manifiesto cuando es importante advertir las formas
humanas de comportarse, exigir el acabado de los instrumentos con lo que los individuos piensan
o0 saben y aplicar entrevistas, un método sencillo y peligroso para contactar con su interior y las
susceptibilidades que pueden irritarles o abusar de ellos. De ahi la importancia de que el
especialista sea consciente de sus delicadas obligaciones y las acepte. El tratamiento ético espera,
sobre todo, una coincidencia razonable con los individuos o su acuerdo indiscutible en relacion

con el tema a tratar y la utilizacién o motivacion detras de la informacion que dan. (Nifio, 2021)

Segun el articulo 31°, el ingeniero ejercera su vocacion con la utilizacion auténtica de su
titulo de profesional, respetando y garantizando la consideracion de su estatus como tal por su
liderazgo correcto en los campos aprobados por dicho titulo. Mantendra con su liderazgo experto
e institucional el honor y la nobleza de la vocacion de ingeniero y su condicion de colegiado. Del
mismo modo, velara constantemente por salvaguardar la reputacion del colegio ya mencionado,

contribuyendo asi a mantener la gran idea de la importancia de la vocacion. (cip, 2018)

La honestidad y legalidad que se toma en cuenta en el codigo de ética del colegio de

ingenieros de la cual se encuentra basada en la presente tesis.

Se utiliz6 una carta de autorizacion de uso de la informacion de Los 5 Tenedores

Restaurante la cual fue necesaria para poder realizar un correcto trabajo de investigacién referido
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a las variables de estrategias de redes sociales y la influencia en la gestién de ventas. Por otro lado,
otro aspecto importante fue la adecuada citacion usando APA 7.0., referida a las bases teoricas

contenidas en los antecedentes para guardar el criterio de derechos de autor.

Afadido a los puntos importantes sefialados anteriormente, también se considera la ética
profesional del investigador, con el compromiso de que toda informacion y datos recopilados son

Unicamente para fines educativos.
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CAPITULO I1I: RESULTADOS

Con relacion al primer objetivo especifico, analizar la gestion de ventas en el restaurante
“Los 5 Tenedores”, se recolectaron los datos a traves del cuestionario y la ficha de registro, se
determinaron los niveles de ventas y la frecuencia antes de implementar una estrategia de redes
sociales (RRSS) para influir en las ventas. Los datos de ventas y frecuencia de ventas se
clasificaron por mes promedio (de enero a noviembre) y por el mes de diciembre, estos registros

se identificaron como Pre Test (ver anexo n° 8 y 9).

Figura 1. Datos de ventas antes de implementar una estrategia de RRSS (/S)

Ventas Mes - Pre Test

3,500.00 2,700.00
3,000.00 - 2,600.00
2,500.00 2.500.00

2,000.00
2,400.00

1,500.00
1,000.00 2,300.00
500.00 - 2,200.00
0.00 2,100.00

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29

e |les promedio e diciembre

== == Media mes promedio = == Media diciembre

Fuente. Elaboracion propia.

La Figura 1 muestra que los niveles de ventas durante los meses de enero a hoviembre no
son constantes y en promedio menores a los niveles de ventas durante el mes de diciembre; al

contrario, durante el mes de diciembre los niveles de ventas son constantes, y en promedio mayores
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a los niveles del resto del afio. Esta situacion indica que las ventas del restaurante Los 5 Tenedores

aumentan durante el mes de diciembre.
Resultados de Segmentacion

Segun el objetivo que se quiere llegar, se realizo el anlisis de clientes del cual se precisa

consolidar y sean clientes fidelizados con el restaurante.
Anélisis del Publico
= Segmentacion Geografica:
Lugar: Trujillo (Victor Larco )
= Aspectos Funcionales:
Horario: 12:00pm — 4 pm

Comida: criolla (Cabrito, Pato Guisado, Lomo Saltado) y marina (Ceviche, Sudado),

combos marinos.
= Segmentacion Conductual:

En la estacidn de invierno existe mas preferencia de caldos como la patazca, Shambar, y

en la temporada de verano aumenta la tendencia de platos marinos.

Espacio: campestre y rustico.
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Emocional: un ambiente abierto con seguridad para el cliente, disfrutando de la deliciosa
comida y una buena pefia criolla bien peruana, junto a sus familias o amistades en un espacio

rustico campestre.
Segmentacion Demograéfica:
Si:
Edad 40 — 55 afios
Sexo: Hombres
Intereses: comida criolla, menu ejecutivo, chancho al cilindro.
S2:
Edad: 35 — 48 afios
Sexo: femininos.
Intereses: platos criollos y marinos, combos marinos.
S3:
Edad: 23 - 36
Sexo: hombres

Intereses: platos criollos, marinos, chancho al cilindro, pefia criolla y orquesta.
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Resultados de Bayer Persona

Se prospecto 5 perfiles de clientes concurrentes con diferentes gustos y estilo de vida, de
esta manera, se va lograr segmentar de manera correcta, conociendo sus caracteristicas de los

clientes que frecuenta el restaurante (ver anexo n°10)
Resultados de Analisis de Competidores Existentes y Sustitutos

Tabla6.  Competidores existentes

Sombrero

Fortalezas Debilidades

Se encuentra en un lugar muy bien | Sus precios son altos
localizado

Cuenta con otra sede en huanchaco Falta de publicidad de la marca

Tiene pefia criolla los fin de semana | No tiene estacionamiento

Sal y pimienta

Fortalezas Debilidades

Exigencia de mercado para obtener | Falta de publicidad por redes sociales
productos de calidad

Ofertas diarias No cuenta con delivery motorizado

Preferencia de platos criollos Tienen pocos mozos
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Fortalezas

Debilidades

La comida criolla esta fusionada

No cuenta con personal de vigilancia
para los carros

Los mozos son muy amables

Los platos son gourmet

Bar

Tienen buenas ofertas en la zona de

Dependencia de los
establecidos

proveedores

Sustitutos

Tabla 7. Sustitutos

La Sazén de Mama Julia

Fortalezas

Debilidades

Los precios son bajos

No cumplen con los protocolos

Tiene menU variado

Cuenta con poco personal

Esta cerca de un mercado

No tiene Delivery

La Casita de los Cilindros

Fortalezas

Debilidades

Lugar rustico y amplio

La pista no est4 asfaltada

Variedad de platos al cilindro

Tiene baja interaccion en sus redes
sociales

Cuenta con Delivery personal

Falta de atencion al cliente

ESTEFANI CAROLINA GONZALEZ GONZALEZ
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La caleta del Carajito

Fortalezas Debilidades

Los precios son acorde del mercado Hay demora en la atencion al cliente

Cuenta con variedad de platos marinos | No estan afiliados a los servicios de

delivery
Esta ubicado a una cuadra del soccer | Tienen pagina web pero no esta
city disponible

Resultados de Analisis de Porter

Se obtuvo datos del analisis de la 5 fuerzas de porter para identificar las amenazas y el
equilibrio de poder entre diferentes empresas que presentan, mediante los competidores
potenciales de sal y pimienta y sabor nortefio; los proveedores son vendedores del mayorista,
mercado la union y la Hermelinda; compradores son familias, trabajadores y grupos de amigos de
la ciudad de Trujillo; competidores existentes son el sombrero y Enrique Abanto Restaurante
Gourment; y sustitutos son mama julia, la casita del cilindro, la caleta del carajito; que en conjunto,
se puede determinar acciones en concreto para llegar a obtener mas rentabilidad (ver anexo n°11,

Figura 6).

Resultados de Anéalisis PESTEC

De acuerdo con el resultado obtenido, se llega a la conclusién de que los 5 tenedores

restauante, se realizo un analisis de diagnostico externo de los factores politicos, econémicos,
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socioculturales y tecnolégicos, del cual se identificaron las oportunidades y amenazas. Por tanto,

se encontré mas oportunidades de crecimiento para el restaurante (ver anexo n°12, Tabla 15).

Resultados Anélisis AMOFHIT

Se realizo un analisis organizacional interno identificando los siguientes factores tanto
administrativos, gerencia, marketing y ventas, operaciones y logisticas, infraestructura, finanzas y
contabilidad y por ultimo gestion del talento humanao, lo cual se definen las debilidades y fortalezas

del restaurante (ver anexo n°13, Tabla 16)

Con relacién al segundo objetivo especifico, identificar los factores influyentes que
permitan impulsar las ventas en el restaurante, se colectaron los datos a través de un cuestionario
para determinar el nivel de uso de las redes sociales en el restaurante Los 5 Tenedores e identificar
los factores influyentes que permitan impulsar las ventas en el restaurante, para establecer los

pardmetros de implementacion de la estrategia basada en redes sociales.

Los resultados anteriores permiten determinar que los factores que influyen en la
efectividad de las Redes Sociales como estrategias de mercadeo son: identificacion de los objetivos
de las estrategias basadas en RRSS, contenidos atractivos y de interés para los clientes potenciales
del restaurante Los 5 Tenedores, identificar la plataforma de RRSS adecuada, identificar nuevas
tendencias de mercadeo en RRSS y realizar control y seguimiento de la evolucion de la estrategia

y su efectividad. La Tabla 8, muestra los detalles de cada factos.
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Tabla 8. Factores influyentes que permitan impulsar las ventas en el restaurante Los 5

Tenedores

Factores influyentes Aspectos relevantes, sugerencias

Objetivos de las estrategias basadas en Determinar los objetivos de la estrategia:

Redes Sociales Lograr presencia en las Redes Sociales para
dar a conocer el restaurante Los 5
Tenedores, captar nuevos clientes y lograr su
fidelizacion.

Contenidos innovadores y de interés Generar contenidos de interés relacionados
con las nuevas tendencias de la gastronomia
(criolla) y mostrando la elaboracion de
platos a la carta del restaurante Los 5
Tenedores.

Identificar la plataforma de Redes Sociales Identificar las plataformas mas adecuada,

adecuada como se requiere presentar informacion
visual como fotografias y videos, a travez de
las redes sociales de Instagram y facebook
serian las mas adecuadas.

Identificar nuevas tendencias de mercadeo Identificar y evaluar nuevas tendencias
en Redes Sociales como los influencers, marketing
experiencial y marketing relacional.

Seguimiento y control Realizar seguimiento de la estrategia en
redes sociales para evaluar y controlar su
efectividad en las ventas.

Fuente. Elaboracion propia
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Con relacion al tercer objetivo especifico, en implementar una estrategia de redes sociales que influya
en la gestion de ventas del restaurante Los 5 Tenedores, con base a los factores identificados se realizo la

siguiente estrategia de redes sociales para influir en la gestion de ventas.

Tabla 9. Estrategia de redes sociales que influya en la gestion de ventas del restaurante Los 5 Tenedores

Etapas Ambito de accion Obijetivos Estrategias Plataforma

Mecanismo

Promocionar el contenido en base al

andlisis de segmentacion, enfocado en

los tres publicos objetivos.

Prospectar el disefio del contenido para
Posicionar la imagen del las publicaciones de la semana.

Imagen restaurante los 5 Tenedores.  Utilizacion de mercadeo digital con |pstagram, Facebook
influencers (Anexo n.° 2). Se le envia
un flyer o video con contenido
mostrando una promocién de algun
plato en especial. Lo cual se paga por
publicidad o se canjea dando un vale de
consumo en el restaurante.

Generar contenidos innovadores y de
interés relacionado con la gastronomia
Incrementar  venta  del :
Ventas peruana

2 restaurante Los 5 Tenedores.  \ostrando  los  productos  (platos

criollos y marinos) e infraestructura del Instagram, Facebook
restaurante (fotografias y videos),

Administrador,
Comunity
manejer,

Influencer

Community
manager
Disefiador RRSS
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Promocion digital con 15% de
descuento por seguir en las redes
sociales del restaurante. (Anexo n.° 2).

Enfocarse en el servicio y la

) e satisfaccion del cliente, seleccionando i
Mejorar la fidelizacion de los ersonal calificado, realizando el mozo Commanity
Fidelizacion clientes del restaurante Los 5 P ’ . manager
consultas para que haya comentarios Influencer
Tenedores A . TS
que identifiquen las expectativas de los Disefiador RRSS

clientes (ver anexo n° 14 y 15).

Identificar y utilizar indicadores de
seguimiento y control de las estrategias
Evaluar y controlar en redes sociales, realizado mediante el
Seguimiento y efectividad de las estrategias cuestionario considerado post test, por
control estrategias en  redes sociales del lo que el 46% de los encuestados
restaurante Los 5 Tenedores  indican que el nivel de ventas ha
aumentado de manera favorable (ver
anexo n°16).

Administrador
Community
manager

Fuente. Elaboracion propia
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La implementacién de una estrategia de redes sociales (RRSS) para influir en las ventas
determind que encuestados perciban que el nivel de uso de las RRSS del restaurante Los 5

Tenedores ha aumentado.

Tabla 10. Nivel de uso estrategia en redes sociales Post Test

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 0 0 0 0
Medio 16 32 32 32
Alto 34 68 68 100
50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura2.  Nivel de uso estrategia en redes sociales Post Test

Nivel uso estrategias RRSS - Post Test

% 30
70

60

50

40

30

20

10

0

Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia
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La Tabla 10 y la Figura 13 muestran que el 68 % de los encuestados perciben que el nivel
de uso de las RRSS del restaurante Los 5 Tenedores es alto, y el 32 % percibe que es medio, y
ninguno de los consultados percibe que es bajo. Esta situacion indica que el restaurante Los 5

Tenedores hace suficiente uso de las Redes Sociales como parte de sus estrategias de ventas.

Se determinaron los niveles de ventas y la frecuencia después de implementar una
estrategia de redes sociales (RRSS) para influir en las ventas. Los datos de ventas y frecuencia de
ventas se clasificaron por mes promedio (de enero a noviembre), estos registros se identificaron

como Post Test.

Figura 3. Datos de ventas después de implementar una estrategia de RRSS (/S)

Ventas mes promedio - Pre y Post Test

oo NN, VAN
2'000.00 ~ / \/ V \A/ N/ T\
1:500.00 \./ v v \./ V \

500.00
0.00

1234567 8 9101112131415161718192021222324252627282930

e \les promedio Pre-Test Mes promedio Post-Test

Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 4. Frecuencia de asistencia de clientes, después de implementar una estrategia de redes

sociales

Frecuencia mes Post Test
30

25

20

15

10

1234567 89101112131415161718192021222324252627282930

B Mes promedio B Mes promedio Post Test

Fuente. Elaboracion propia.

La Figura 3 muestra que los niveles de venta después de implementar una estrategia basada
en Redes Sociales, son mayores y mas constantes a los encontrados antes de implementar una

estrategia basada en Redes Sociales.

Igualmente, la Figura 4 muestra que la frecuencia de asistencia de clientes al restaurante
durante los meses de enero a noviembre, después de implementar una estrategia basada en RRSS,

es mayor en promedio que la encontrada antes de implementar una estrategia basada en RRSS.

Los datos de ambas Figuras se muestran el Anexo — 5.
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Tabla 11. Nivel de ventas, después de implementar estrategia en RRSS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 2 4 4 4
Medio 25 50 50 54
Alto 23 46 46 100
50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura 5. Nivel de ventas, después de implementar estrategia en Redes Sociales

%

60
50
40
30
20
10

Nivel ventas - Post Test

50

46

Bajo

Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 11 y la Figura 5 muestran que el 46 % de los encuestados percibe que el nivel de ventas

del restaurante Los 5 Tenedores es alto, y el 50 % percibe que es medio, Unicamente el 4 % de los

encuestados percibe que es bajo. Este escenario indica que el nivel de ventas del restaurante Los 5

Tenedores ha aumentado, después de implementar una estrategia basada en Redes Sociales.
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Con relacién al cuarto objetivo especifico, evaluar econémica, social y ambientalmente
la estrategia de redes sociales, se presentaran los resultados después de implementacion de la

estrategia en RRSS.

Evaluacién Econémica

Se realizo el analisis de VAN que corresponde al valor actual neto del cual se va ganar el
S/30,654.01, por otro lado el TIR es la tasa interna de retorno significa que dentro de 1 afio y 3
meses el fondo se va reinvertir a un 70%, asi sucesivamente en los proximos afios (ver anexo n°18)
y ademas los costos de implementacion de la estrategia basada en redes sociales se muestra ( ver

Anexo 19).

Evaluacién Social

Un incremento en las ventas del restaurante Los 5 Tenedores implica la necesidad de
requerir mas personal para el rea de cocinay atencion al cliente, siempre y cuando este incremento
no sobrepase el disefio de la infraestructura del restaurante. El incremento de las ventas mensuales
fue del 39,39 % (de S/27.963 a S/47.632), que equivaldria a 10,545 % en nomina, lo cual seré

preciso un aumento del personal operativo, lo que significa generacion de empleo.

Evaluacion Ambiental

La operacion del restaurante Los 5 tenedores conlleva el consumo de agua, de combustibles

fosiles (transporte de mercancia), y de energia eléctrica, asi como la generacion de residuos de
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diversa naturaleza, l6gicamente el aumento de las ventas implica un aumento en sus niveles de

consumo de recursos naturales y generacion de residuos.

Los residuos generados por el restaurante Los 5 Tenedores seran los residuos de alimentos,
aceites y grasas usadas, que deberan ser desechados adecuadamente, generando costos operativos,
dependiendo del uso de la matriz energética, implica consumo de combustibles fosiles, que

generan gases contaminantes a la atmosfera.

Con relacion al objetivo general, determina en qué medida la estrategia en redes sociales
influye en la gestion de ventas del restaurante Los 5 Tenedores, 2022, el incremento de las ventas
para la implementacion de una estrategia en redes sociales se determina por la validacion de la
hipotesis general la estrategia de redes sociales influye positivamente en la gestion de ventas del

restaurante los 5 tenedores, La Libertad, 2022.

Se observa en la Tabla 12 que el estadistico T es mayor al valor critico de una cola. Por lo
que se valida la hipdtesis alternativa que indica que la estrategia de redes sociales influye
positivamente en la gestion de ventas del restaurante los 5 tenedores, La Libertad, 2022,
determinandose que la estrategia en redes sociales influye en la gestion de ventas del restaurante

los 5 tenedores, 2022.
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Tabla12.  Validacion de hip6tesis T Student
Pre Test Post Test
Media 2234,50 3261,37
Varianza 441925,2931 859,7574713
Observaciones 30 30
Coeficiente de correlacion de Pearson 0,02
Diferencia hipotética de las medias 0
Grados de libertad 29
Estadistico t -8,46
P(T<=t) una cola 0,00
Valor critico de t (una cola) 1,70
P(T<=t) dos colas 0,00
Valor critico de t (dos colas) 2,05

ESTEFANI CAROLINA GONZALEZ GONZALEZ
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1 Limitaciones

En el presente trabajo se tiene las siguientes limitaciones para los 5 tenedores restaurante.
- Se limita el ingreso al area del proceso productivo (eleboracion de platos).
- Poca disponibilidad de los trabajadores para brindar informacion debido a que se
encuentran laborando.
- La informacion o data de la empresa se encuentra registrado de manera manual lo que

impide claridad y rapidez en el flujo de informacién.

Un poco de restriccidn para acceder a la informacion acerca de las paginas sociales.
4.2. Interpretacion Comparativas

Resultados similares obtuvo Callafiaupa (2020), en su investigacion El restaurante tuvo
problemas en las ventas, donde igualmente no generd vistas y si los hubo, fueron demasiado pocos,
pero las razones de los problemas de ventas eran originados una inadecuada estrategia de
mercadeo; similar a la situacion del restaurante “Los 5 Tenedores”. Donde la causa es la estructura

del mercado, que debe ser enfrentada a través de estrategias innovadoras de mercadeo digital.

Como lo evidenciaron Callafiaupa (2020) y Neri (2017), en sus respectivas investigaciones
donde la falta de estrategias de mercadeo digital basado en redes sociales adecuada, limita la

visibilidad del restaurante en la redes sociales y por lo tanto su reconocimiento e imagen.
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Los resultados de esta investigacion permiten determinar que los factores que influyen en
la efectividad de las redes sociales como estrategias de mercadeo son: Innovacion, tendencias,
identificacion de los objetivos de las estrategias basadas en redes sociales, contenidos atractivos y
de interés para los clientes potenciales del restaurante Los 5 Tenedores, identificar la plataforma
de redes sociales adecuada, identificar nuevas tendencias de mercadeo en redes sociales y realizar

control y seguimiento de la evolucion de la estrategia y su efectividad.

Esta perspectivas también la identificaron Diaz (2019) , Quiroz y Tagle (2019), quienes
indicaron que las estrategias digitales actuales, dando su nivel tecnoldgico y de innovacién es un
complemento de imdagenes, contenidos y tecnologia, que llegan de forma inmediata a los

potenciales clientes.

Estos impactos también lo encontraron Chavez y Pinedo (2019), quienes en su
investigacion encontraron que la utilizacion de las RRSS trae consigo impactos importantes en
todos los &mbitos, es su investigacion haciendo énfasis en lo social; al igual que costos importantes
solo compensados por los beneficios que genera la cobertura y penetracion de las RRSS en los

consumidores.

4.2  Implicancias
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Por lo que, inicialmente el restaurante Los 5 Tenedores no hace suficiente uso de las redes
sociales como parte de sus estrategias de ventas. Esto afecta los niveles de venta, ya que no explotar

eficientemente las plataformas y herramientas de mercadeo conlleva a la disminucion de las ventas.

Por tanto es importante que las estrategia de mercadeo basadas en redes sociales para esta
presente tesis y futuras tesis, de cual se fundamenta en cuatros &mbitos de accién: imagen, ventas,
fidelizacién y seguimiento y control, estos cuatro &mbitos son inseparables para las estrategias de

mercadeo porque se complementan y juntos producen mayores beneficios individuales.

La implementacién de una estrategia de redes sociales para influir tiene como impacto
econdmico, el incremento de las ventas, como impacto social, un incremento en la generacion de
empleo y como impacto ambiental, un efecto negativo como consecuencia la contaminacion del
restaurante que debe ser enfrentado oportunamente; esto ademas de los costos asociados a la
implementacién de la estrategia de mercadeo en redes sociales, relacionados con personal, y

tecnologia.

La validacion de la hipdtesis alternativa, determino que la estrategia de redes sociales
influye significativa y positivamente en la gestion de ventas del restaurante Los 5 Tenedores, La

Libertad, 2022.
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4.3. Conclusiones

Como primer objetivo especifico, que busca analizar gestion de ventas en el restaurante
“Los 5 Tenedores”. Como resultados se indica que los niveles de ventas durante los meses de enero
a noviembre no son constantes, al contrario, durante el mes de diciembre los niveles de ventas son
constantes. Esta situacion indica que las ventas del restaurante Los 5 Tenedores aumentan durante
el mes de diciembre y mantiene un nivel constante; esto se debe a que durante los meses de enero
anoviembre las actividades cotidianas de la poblacidn obligan a alternar las posibilidades de comer
fuera con comer en casa, situacion diferente en los meses de diciembre, normalmente festivo donde
la poblacidn tiene mayor disponibilidad para salir y estar con familiares y amigos. Igualmente, y
por las mismas causas los resultados determinan que la frecuencia de asistencia de clientes al
restaurante “Los 5 Tenedores”, durante el mes de diciembre es mayor en promedio que la del resto
del afio. Por otra parte, se realiz0 el analisis interno y externo del restaurante, que es de gran apoyo
para definir las debilidades y fortalezas, tanto de manera interna segln cada area y asi como los
factores macroentorno que influyen en el rubro de los restaurantes de forma favorable. De igual
forma, la identidicacion de la segmentacion del publico en conjunto con el buyer person, ya que
no se habia definido ha que publico estaba dirigido por ende se establecio 3 segmentos con sus

repectivas caracteristicas, para que de ahi parta la estrategia en redes sociales del restaurante.

Como segundo objetivo especifico, que busca identificar los factores influyentes que
permitan impulsar las ventas en el restaurante, inicialmente se identifico el nivel de uso de las

redes sociales (RRSS) por parte del restaurante “Los 5 Tenedores”, determinando que el 72 % de
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los consultados perciben que el nivel de uso de las redes sociales del restaurante es medio, y el 28
% percibe que es bajo, y ninguno de los consultados percibe que es alto; esta situacion indica que
el restaurante Los 5 Tenedores no hace suficiente uso de las redes sociales como parte de sus
estrategias de ventas. Este resultado también afecta los niveles de venta, ya que no explotar
eficientemente las plataformas y herramientas de mercadeo conlleva a la disminucion de las ventas.
Por ende se identificaron los objetivos de las estrategias basada en redes sociales, con contenido
innovador y tendencias en el mercado objetivo ejecutando el marketing relacional, lo cual se

preciso los principales redes sociales como Facebook e Instagram.

Como tercer objetivo especifico, se implementa una estrategia de redes sociales que influya
en la gestion de ventas del restaurante “Los 5 Tenedores”, esta estrategia se fundamenta en cuatros
ambitos de accidn: imagen, ventas, fidelizacidn y seguimiento y control, estos cuatro &mbitos son
inseparables para las estrategias de mercadeo porque se complementan y juntos producen mayores
beneficios individuales. De modo que, se ejecuto publicidad digital realizando estrategia de
contenidos lo cual se muestra los platos criollos y marinos, también se trabajo con influencer como
apoyo ha mas interaccion con el publico, promociones, y descuentos para captar nuevos cliente y

seguir manteniendo a los clientes antiguos, mediante las redes sociales.

Como cuarto objetivo especifico se busco inicialmente evaluar el impacto econémico,
social y ambiental de la estrategia de redes sociales, encontrandose que la implementacion de una
estrategia de redes sociales para influir en las ventas determind un incremento en el nivel de uso

de las redes sociales del restaurante Los 5 Tenedores, teniendo como impacto econdémico el
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incremento de las ventas, como impacto social, un incremento en la generacion de empleo y como
impacto ambiental, estableciendo un plan de accion ambiental permitiendo cumplir los estandares
de cuidado ambiental del restaurante, utilizando electrodomesticos de bajo consumo, el reciclaje
de alimentos y la clasificacion de material plastico; ademéas de los costos asociados a la
implementacion de la estrategia de mercadeo en redes sociales, relacionados con personal, y

tecnologia.

Como objetivo general, a través de la validacion de la hipétesis alternativa, se determino
que la estrategia de redes sociales influye significativa y positivamente en la gestion de ventas del
restaurante Los 5 Tenedores, ya que el 62 % de los encuestados perciben que los pedidos han
incrementado con el apoyo de las redes sociales del restaurante es alto, y el 38 % percibe que es
medio. También, el 58% de los encuestados perciben que el nivel de las publicaciones generan
contenido de valor en los clientes del restaurante es alto, y el 42% percibe que es medio, esto quiere

decir que han aumentado las ventas y existe un adecuado uso de las redes sociales.
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Mensajes en la llamada

definicion concreta del plan de acciones, de a
creacion de los contenidos, de Ia utilizacion de
herramientas para la seleccion y difusion del
mensaje entre redes y dela definicion y la seleccion
de métricas, software 0 empresas que midan la
eficacia de as acciones

Edward Vega Gavidia 17:34
https://www.youtube.com/watch?

Edward Vega Gavidia 17:45

Parte de la definicion de unos objetivos claros, de la
segmentacion de los usuarios con los que va
nteractuar, de la delimitacion del grado de
ntervencion deseado de estos enla campaiia, dela
definicion concreta del plan de acciones, de a
creacion delos contenidos, de la utilizacion de
herramientas para |a seleccion y difusion del
mensaje entre redes y de la definicion y la seleccion
de métricas, software 0 empresas que midan la
eficacia de las acciones.
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Anexo n.° 2 - Publicaciones en RRS.

<i» ) Los 5 Tenedores =8
< Publicado por Eduardo Tantalean
10 de oct. de 2021 - D

Lunes de Shambar

LUNES DE SHAMBAR

-— -

-

Av. Juan Pablo L. #2351 Urb. San Andrés V etapa LN § DONINLO = EVEFTO Ml oL
{pasando tres cuadras del Soccer city) N sl rn

Q0 14 13 comentaric 4 veces compartido

4,010 personas alcanzadas > Promocionar de nuevo

Publicacion promocionada Personas

Finalizada alcanzadas --

Resultados de este anuncio

Personas alcanzadas Conversaciones con
mensajes iniciadas

3.356 24
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Los 5 Tenedores
Publicado por Giovanna Vasquez
5 de nov. de 2021 - Q

Este Sabado separa un delicioso CUY FRITO al estilo
#losbtenedores.

Puedes separar el tuyo al 964197497 o al
949370248

O Pidelo para delivery Jz s

964 197 497

[C) Me gusta () Comentar #> Compartir

3128 personas alcanzadas > Promocionar publicacion
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Grado de Interacciéon

Los 5 Tenedores
Publicado por Giovanna Vasquez

15 de dic. de 2021 -

Avduan Pablo 11 #235).Urh. San Andrés V Etapo
{pasando el soccer city a tres cuadras y media)

Delivery: 964197497

Los 5 Tenedores actualizé su nimero
de teléfono.

i) Me gusta () Comentar &> Compartir

1082 personas 3
alcanzadas Promocionar una publicacion
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<&»| los5tenedoresrestaurante
ZS’ Los 5 Tenedores

§/ By <

Ver estadisticas Promocionar publicacion

@3 Les gusta a estefanigonzalezg y 14 més

los5tenedoresrestaurante jSabado de Cilindrada!

Este fin de semana aprovecha y pide un delicioso Chancho y
Pollo al cilindro... mas

riroxshoes Muy rico el chanchito ¢
riroxshoes . . =
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Publicidad con influencer

COMBO PERU

Plato Cabrito +

Gaseeta Personal

’
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Promocion Digital

UEN T,
Q o
Q

e Siguenos en nuestras
redes sociales de
Facebook e Instagram

(. 949370248

Av. Juan Pablo Il #1251. Urb. San And
etapa *Mostrar al mozo para obtener
el descuento
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1

Anexo n° — 3 Instrumento de recoleccion de datos variable estrategia de redes sociales

Cuestionario Variable Estrategias De Redes Sociales
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ESCALA DE VALORACION

Ni de acuerdo

Totalmente en

En desacuerdo ni en De acuerdo

»
>

Totalmente de

desacuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
D ED NiNi DA TA
1 2 3 4 5
No. Items __
TD | ED [NiNi| DA | TA
Dimension: Estrategia de contenidos
1 ¢Las publicaciones generan contenido de valor en
los clientes?
2 ¢El promedio de publicaciones por reacciones ya
sea por dia 0 semanalmente es positiva?
Dimensién: Marketing de Influencers
¢Es de suma ayuda la recomendacion de un
3 Influencer a la hora de realizar una compra en el
restaurante Los 5 Tenedores?
4 ¢ Considera relevante la cantidad de reacciones por
medio de las recomendaciones?
Dimension: Plataforma de marketing en redes sociales
5 ¢La cantidad de seguidores en Facebook se
considera importante?
6 ¢La cantidad de personas alcanzadas a traves de
Instagram es significativa?
Pag.
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Anexo n°— 4 Instrumento de recoleccién de datos variable Gestion de Ventas

Cuestionario Variable Gestién de Ventas
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1

ESCALA DE VALORACION

Totalmente en

Ni de acuerdo

»
>

Totalmente de

desacuerdo En desacuerdo ni en De acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
D ED NiNi DA TA
1 2 3 4 5
No. Items _
TD | ED |[NiNi| DA | TA
Dimension: Frecuencia
1 ¢Acuden con frecuencia al establecimiento los
clientes?
Dimensién: Volumen de compra
2 ¢Cantidad consumida por el cliente tiene como
resultado ganancias?
3 ¢El indice de rotacién por platos durante el trimestre
es optima?
4 ¢Los precios de los platos que vende en el
restaurante son coherentes con la calidad?
Dimensiéon: Efectividad en la captacion del cliente
5 ¢Los pedidos en el restaurante han incrementado
con el apoyo de las redes sociales?
5 ¢Se ha logrado atraer clientes nuevos con el apoyo
de redes sociales?
Pag.
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Anexo n.° 4 — Ficha De Registro De Datos

Ficha de Registro de Datos — Variable Gestion de Ventas

Efectividad en la captacion del cliente

Fecha:
Facebook
Cantidad de pedidos
Instagram
Semana

NUmero de clientes nuevos | mensualmente

Trimestre

L OOy O
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Anexo n°5 — Datos ventas

Pre Test

Mes Media mes Media
Dia promedio promedio diciembre diciembre
1 2.737,00 2.286,60 2.563,00 2583,4
2 1.422,00 2.304,00 2.577,00 2583,4
3 3.254,00 2.304,00 2.559,00 2583,4
4 1.847,00 2.304,00 2.576,00 2583,4
5 3.186,00 2.304,00 2.565,00 2583,4
6 1.398,00 2.304,00 2.594,00 2583,4
7 2.268,00 2.304,00 2.576,00 2583,4
8 1.763,00 2.304,00 2.576,00 2583,4
9 2.549,00 2.304,00 2.573,00 2583,4
10 2.423,00 2.304,00 2.598,00 2583,4
11 1.342,00 2.304,00 2.558,00 2583,4
12 1.796,00 2.304,00 2.587,00 2583,4
13 3.262,00 2.304,00 2.570,00 2583,4
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14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

1.734,00

1.783,00

3.143,00

3.216,00

1.522,00

1.935,00

2.406,00

1.617,00

3.221,00

2.705,00

1.970,00

2.038,00

2.687,00

3.139,00

1.803,00

1.856,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.304,00

2.588,00

2.559,00

2.584,00

2.575,00

2.569,00

2.559,00

2.558,00

2.603,00

2.595,00

2.557,00

2.599,00

2.554,00

2.596,00

2.608,00

2.562,00

2.574,00

1

2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4
2583,4

2583,4
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30 2.576,00 2.304,00 2.598,00 2583,4
67.963,00 77.310,00
Post Test
Mes Media mes
Dia promedio promedio
1 3.212,00 3.259,03
2 3.298,00 3.259,03
3 3.311,00 3.259,03
4 3.205,00 3.259,03
5 3.269,00 3.259,03
6 3.254,00 3.259,03
7 3.283,00 3.259,03
8 3.306,00 3.259,03
9 3.285,00 3.259,03
10 3.229,00 3.259,03
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11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

3.226,00

3.223,00

3.232,00

3.271,00

3.232,00

3.232,00

3.244,00

3.294,00

3.258,00

3.296,00

3.303,00

3.262,00

3.242,00

3.288,00

3.225,00

3.286,00

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

3.259,03

1
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27 3.257,00 3.259,03
28 3.251,00 3.259,03
29 3.203,00 3.259,03
30 3.260,00 3.259,03
97.632,00
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Anexo n°6 — Rubrica de Expertos

Titulode lai ti PPN ESTRATEGIAS DE REDES SOCIALES QUE INFLUYA EN LA GESTION DE
itulo de la investigacion: VENTAS EN EL RESTAURANTE LOS 5 TENEDORES
Linea de investigacion: Tecnologias Emergentes
Apellidos y nombres del experto: Suarez Torres Betty Lizby
El instrumento de mediciéon pertenece a la variable: VENTAS
Mediante la matriz de evaluacién de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas
marcando con una “x” en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items,
indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre
la variable en estudio.
It p ¢ Aprecia ob B
ems reguntas - servaciones
9 si [NO
1 ;El instrumento de medicion presenta el disefio adecuado? X
> ;El instrumento de recoleccién de datos tiene relacion con X
el titulo de la investigacion?
3 (En el instrumento de recoleccién de datos se mencionan X
las variables de investigaciéon?
a ;El instrumento de recoleccién de datos facilitara el logro X
de los objetivos de la investigacion?
;El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con
5 . K X
las variables de estudio?
6 ;La redaccién de las preguntas tienen un sentido coherente X
y no estan sesgadas?
;Cada una de las preguntas del instrumento de medicién se
7 relaciona con cada uno de los elementos de los X
indicadores?
8 ;El disefio del instrumento de medicion facilitara el andlisis X
y procesamiento de datos?
9 ;Son entendibles las alternativas de respuesta del X
instrumento de medicién?
10 ;El instrumento de medicion sera accesible a la poblacién X
sujeto de estudio?
;El instrumento de medicién es claro, preciso y sencillo de
1 responder para, de esta manera, obtener los datos X
requeridos?
Sugerencias:
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Titulo de la investigacion:

ESTRATEGIAS DE REDES SOCIALES QUE INFLUYA EN LA GESTION DE
VENTAS EN EL RESTAURANTE LOS 5 TENEDORES

Linea de investigacion:

Tecnologias Emergentes

Apellidos y nombres del experto:

Suérez Torres Betty Lizby

El instrumento de medicion pertenece a la variable:

ESTRATEGIAS DE REDES SOCIALES

un

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas
marcando con una “x" en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccion de los items,
indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre
la variable en estudio.

Aprecia .
Items Preguntas - Observaciones
SI |NO
1 (El instrumento de medicién presenta el disefio adecuado? | X
2 ¢El instrumento de recoleccidn de datos tiene relaciéon con X
el titulo de la investigacion?
3 (En el instrumento de recoleccién de datos se mencionan X
las variables de investigacion?
4 (El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro X
de los objetivos de la investigacion?
¢El instrumento de recoleccién de datos se relaciona con
5 . ) X
las variables de estudio?
6 ;La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente X
y no estan sesgadas?
¢Cada una de las preguntas del instrumento de medicién se
7 relaciona con cada uno de los elementos de los X
indicadores?
3 ¢El disefio del instrumento de medicidn facilitara el analisis X
y procesamiento de datos?
9 ¢Son entendibles las alternativas de respuesta del X
instrumento de medicién?
10 ¢El instrumento de medicidn sera accesible a la poblacion X
sujeto de estudio?
¢El instrumento de medicion es claro, preciso y sencillo de
11 | responder para, de esta manera, obtener los datos X
requeridos?
Sugerencias:
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Titulo de la i ti ez ESTRATEGIAS DE REDES SOCIALES QUE INFLUYA EN LA GESTION
ftulo de fa Investigacion: DE VENTAS EN EL RESTAURANTE LOS 5 TENEDORES
Linea de investigacion: Tecnologias Emergentes
Apellidos y nombres del experto: Bravo Huivin Elizabeth Kristina
El instrumento de medicion pertenece a la variable: VENTAS
Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas
marcando con una “x" en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items,
indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre
la variable en estudio.
Aprecia )
Items Preguntas - Observaciones
SI |NO
¢El instrumento de medicion presenta el disefio
1 X
adecuado?
2 ;El instrumento de recoleccion de datos tiene relacion con X
el titulo de la investigacion?
3 (En el instrumento de recoleccién de datos se mencionan X
las variables de investigacion?
4 ¢El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro X
de los objetivos de la investigacién?
¢El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con
5 . . X
las variables de estudio?
6 ;La redaccion de las preguntas tienen un sentido X
coherente y no estan sesgadas?
;Cada una de las preguntas del instrumento de medicion
7 se relaciona con cada uno de los elementos de los X
indicadores?
3 ;El disefio del instrumento de medicion facilitara el analisis X
y procesamiento de datos?
9 ;Son entendibles las alternativas de respuesta del X
instrumento de medicion?
10 ;El instrumento de medicién seré accesible a la poblacion X
sujeto de estudio?
;El instrumento de medicion es claro, preciso y sencillo de
11 | responder para, de esta manera, obtener los datos X
requeridos?
Sugerencias:

Firma del experto:
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Titulode la i ti ez, ESTRATEGIAS DE REDES SOCIALES QUE INFLUYA EN LA GESTION
ftulo de fa Investigacion: DE VENTAS EN EL RESTAURANTE LOS 5 TENEDORES
Linea de investigacion: Tecnologias Emergentes
Apellidos y nombres del experto: Bravo Huivin Elizabeth Kristina
El instrumento de medicion pertenece a la variable: ESTRATEGIAS DE REDES SOCIALES
Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas
marcando con una “x" en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items,
indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre
la variable en estudio.
Aprecia .
Items Preguntas - Observaciones
SI |NO
(El instrumento de medicion presenta el disefio
1 X
adecuado?
2 (Elinstrumento de recoleccion de datos tiene relacién con X
el titulo de la investigacién?
3 (En el instrumento de recoleccién de datos se mencionan X
las variables de investigacién?
4 ¢El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro X
de los objetivos de la investigaciéon?
(El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con
5 . . X
las variables de estudio?
6 ;La redaccion de las preguntas tienen un sentido X
coherente y no estan sesgadas?
;Cada una de las preguntas del instrumento de medicién
7 se relaciona con cada uno de los elementos de los X
indicadores?
3 ;El disefio del instrumento de medicion facilitara el anélisis X
y procesamiento de datos?
9 ;Son entendibles las alternativas de respuesta del X
instrumento de medicion?
10 ;El'instrumento de medicidn seré accesible a la poblacion X
sujeto de estudio?
;El instrumento de medicién es claro, preciso y sencillo de
11 | responder para, de esta manera, obtener los datos X
requeridos?
Sugerencias:

Firma del experto:
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CUESTIONARIO VARIABLE VENTAS
L ESCALA DE VALORACION
Ni de acuerdo Totalmente de
Tdo:lal::::;: ; denEn rd ni en De acuerdo g acuerdo
b desacuerdo
1 2 3 4 5
D ED NiNi DA TA
1 2 3 K s
i _ TD | ED |NiNi| DA | TA
Dimensién: Frecuencia
1 Acuden con frecuencia al establecimiento los clientes
Dimensién: Volumen de compra
Los precios de los platos que vende en el restaurante son
2 coherentes con la calidad
3 Cantidad consumida por ¢l cliente es beneficiosa
Dimensién: Captacion del cliente
medidmmdmmmehmmudomdapoyode
5 las redes sociales.
Se ha logrado atraer clientes nuevos con ¢l apoyo de redes
o socigles.
7 Se ha captado clientes a través de las recomendaciones
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CUESTIONARIO VARIABLE ESTRATEGIAS DE REDES SOCIALES

E= ESCALA DE VALORACION s
T:::::;: . En desacuerdo '?:;;::::_:: De acuerdo T“::;::: -
1 2 3 4 5
L. ED NiNi DA TA
Ne. Items ! 2 2 . . :
Tp | ED |NiNi| DA | TA

Dimensién: Estrategia de contenidos

3 Las publicaciones generan contenido de valor en los clientes
4 El promedio de publicaciones por reacciones ya sea por dia 0
semanalmente es positiva,

Dimension: Marketing de Influencers

Es de suma ayuda la recomendacion de un Influencer a la hora

$ de realizar una compra en el restaurante Los 5 Tenedores

6 Considera relevante la cantidad de reacciones por medio de las
recomendaciones

Dimensién: Plataforma de marketing en redes sociales

7 La cantidad de personas alcanzadas a través de Instagram es
significativa
La cantidad de seguidores en Facebook se considers optima

8
Dimensién: Viabilidad econémica
10 Se obtuvo un beneficio adicional en el VAN

1 El porcentsje que se consiguib en ¢l TIR es objetivo
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Anexo n°7 - Coeficiente alfa de Cronbach

Requiere de una sola aplicacion del instrumento y se basa en la medicidn de respuesta del sujeto

con respecto a los items del instrumento.

K 3’
2

a = — | 1-
K-1 S,
o Coeficiente de confiabilidad del cuestionario 0.8467
k: NuUmero de items del instrumento 6
>'Si2: Sumatoria de las varianzas de los items 10.902
St2: Varianza total del instrumento 37.0276

CONFIABILIDAD:

Se puede definir como la estabilidad o consistencia de los resultados obtenidos.

Es decir, se refiere al grado en que la aplicacion repetida del instrumento, al mismo sujeto u
objeto produce iguales resultados.

Ejemplo, si un test de inteligencia emocional se aplica hoy a un grupo de profesores y
proporciona valores diferentes y de manera similar en mediciones subsecuentes, tal prueba no
es confiable.

Entre mas cerca de 1 esta o, mas alto es el grado de confiabilidad

a= 0.8467
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RANGO CONFIABILIDAD

0.53 a menos | Confiabialidad nula

0.54 a 0.59 Confiabilidad Baja

0.60 a 0.65 Confiable
0.66a0.71 Mas Confiable

0.72 a 0.99 Excelente Confiablidad

1 Confialidad perfecta

Tabla 13. Consolidado del analisis de confiabilidad

ENCUESTADO
NUmero de encuestado 1 2 3 4 5 6 Suma

1 5 4 5 4 3 5 52
2 5 4 4 4 4 4 51
3 5 4 4 5 4 4 51
4 5 5 5 4 4 5 58
5 2 5 4 2 4 3 39
6 5 5 5 5 5 5 60
7 4 4 5 3 3 4 50
8 4 4 3 3 0 4 41
9 5 5 5 4 4 5 56
10 5 4 5 4 4 5 54
11 2 2 3 1 4 4 30
12 1 2 1 2 4 2 23
13 3 2 2 2 3 3 29
14 2 3 3 4 5 3 34
15 4 2 3 1 5 2 33
16 2 2 1 2 4 2 32
17 2 1 1 1 5 1 25
18 1 3 1 1 5 1 26
19 5 4 5 4 3 5 52
20 5 4 4 4 4 4 51
21 5 4 4 5 4 4 51
22 5 5 5 4 4 5 58
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23 2 5 4 2 4 3 39
24 5 5 5 5 5 5 60
25 4 4 5 3 3 4 50
26 4 4 3 3 0 4 41
27 5 5 5 4 4 5 56
28 5 4 5 4 4 5 54
29 2 2 3 1 4 4 30
30 1 2 1 2 4 2 23
31 3 2 2 2 3 3 29
32 2 3 3 4 5 3 34
33 4 2 3 1 5 2 33
34 2 2 1 2 4 2 32
35 2 1 1 1 5 1 25
36 1 3 1 1 5 1 26
37 2 3 3 4 5 3 34
38 4 2 3 1 5 2 33
39 2 2 1 2 4 2 32
40 2 1 1 1 5 1 25
41 1 3 1 1 5 1 26
42 5 4 5 4 3 5 52
43 5 4 4 4 4 4 51
44 5 4 4 5 4 4 51
45 5 4 5 4 4 5 54
46 2 2 3 1 4 4 30
47 1 2 1 2 4 2 23
48 3 2 2 2 3 3 29
49 2 3 3 4 5 3 34
50 4 2 3 1 5 2 33
VARIANZA 2.2644 1.4 2.2676 | 1.9 1.1 1.8 37.0276
S ARIANZAS 10.902
SUMXTASFIUAXI é/é EgsL iATEMs 37.0276
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Ver anexo n°8 - Cuestionario Variable Gestion de Ventas — Pre Test
Dimension: Frecuencia
1. Acuden con frecuencia al establecimiento los clientes

60

52
%
50

40
30
18

20

10

Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.

Dimension: Volumen de compra

2. Cantidad consumida por el cliente tiene como resultado ganancias

60.00% 56.60%
50.00%
43.40%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%
0%

0.00%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.
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3. Elindice de rotacion por platos durante el trimestre es optima

70.00% 64.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
23.00%
20.00% 139%
(o]
10.00% .
0.00%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.

4. Los precios de los platos que vende en el restaurante son coherentes con la calidad
60%

53%

50%
43%

40%
30%
20%

10%
4%

0% .

Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.
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Dimension: Efectividad en la captacion del cliente

5. Los pedidos en el restaurante han incrementado con el apoyo de las redes sociales.
90%
80% 77%
70%
60%
50%
40%
30%
21%
20%
10% 2%
o% I
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.

6. Se ha logrado atraer clientes nuevos con el apoyo de redes sociales.
70.00% 63.82%
60.00%
50.00%
40.00%
32.17%
30.00%
20.00%
10.00% 4.40%
0.00% I
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.
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Ver anexo n°9 - Cuestionario Variable Estrategias de Redes Sociales - Pre Test
Dimension: Estrategia de contenidos

1. Las publicaciones generan contenido de valor en los clientes

60%
49%
50%
0,
40% 359%
30%
20% 16%

10%

0%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.
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2. El promedio de publicaciones por reacciones ya sea por dia o0 semanalmente es positiva.

70%

60%
60%

50%
40%

32%
30%

20%

10% 8%

o ]

Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.

Dimensién: Marketing de Influencers

3. Es de suma ayuda la recomendacion de un Influencer a la hora de realizar una compra en el
restaurante Los 5 Tenedores

0,
80% 72%

70%

60%

50%

40%

0,
30% 28%

20%

10%
0%

0%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.
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4. Considera relevante la cantidad de reacciones por medio de las recomendaciones

0,
60% 54%

50%

40%
40%
30%

20%

10% 6%
0% ]
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.

Dimensién: Plataforma de marketing en redes sociales

5. Lacantidad de seguidores en Facebook se considera importante

80.00%
69.44%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.56%

30.00%

20.00%

10.00%
0%

0.00%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.
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6. La cantidad de personas alcanzadas a través de Instagram es significativa

70%

60% >8%
0

50%
42%
40%
30%
20%
10%
0%

0%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia
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Ver anexo n°10 — Buyer Personas

Tabla 14. Buyer Personas

Juan Sevillano

Jubilado de profesion ing. Civil

Vive en Trujillo — Urb. San Andrés V etapa

Tiene 85 afios y trabajo como catedratico y para una empresa constructora.

Le gusta vestir con sombrero.

De vez en cuando le gusta tomar bebidas alcohdlicas

Sus redes sociales son Facebook y whatshapp

Edith Ramos

Duefia de un centro de Estética

Tiene 33 afios y tiene su negocio desde el afio 2020

Tiene su casa y Vive a tres casas de restaurante, no tiene vehiculo propio.

Al menos 1 o 2 veces por semana sale a comer con sus hijos

Con frecuencia ve su celular.

Siempre cuando va a un restaurante se toma fotos.
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Le gusta la comida saludable

Sus redes favoritas son Facebook, Instagram y twiter

Tatiana Quiroz

Profesional de Psicologia con especialidad en nifios

Vive en Trujillo — los cedros

Vive aun con sus papas

Tiene 25 afios y lleva trabajando 3 afios en un consultorio

Le gusta hacer ejercicios y hacer bicicleta

Le encanta la comida marina y tomar su coctel de trago

Sus redes sociales favoritas son el Instagram y whatshapp

Victor Lopez

Taxista para la empresa de casa blanca

Vive en Trujillo — San Andrés V etapa

Tiene 40 afios y trabaja de taxista hace 7 afios.

Sale a comer 1 vez por semana con su hija
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Vive solo en un departamento

Le gusta ver la television, y siempre para pendiente de su celular.

Le gusta la comida como guisos y frituras.

Sus redes favoritas son whatshapp y Facebook.

Rodrigo Matta

Profesional de ing. Mecatronica especializado en carros de marca

Vive en Trujillo — Victor Larco a lado del restaurante

Tiene 29 afios y trabaja de hace 3 afios en su taller propio.

1 vez a la semana sale a comer con algin amigo(a)

Vive con sus mascotas Yy tiene su carro

Siempre tiene su celular a la mano.

Le gusta la comida con poco condimento, y de vez en cuando pollo a la brasa

Sus redes sociales favoritas son el facebook y whatshapp
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Ver anexo n°11 - Analisis de Porter

Figura6.  Analisis de porter

Competidores Potenciales:

Uno de los competidores mas fuertes es sal y
pimienta, sabor nortefio, restaurante ‘‘Mi Pert’”” ya que
ocupan una amplia cartera de clientes.

Amenaza de
Proveedores:
nuevos
entrantes
El poder de
Competidores Existentes ' Poder
negociacion de los
Lacompetenciaen  negociador
proveedores para este
este rubro, es alta y los 4o cliente
rubro es alto ya que
competidores existente el
existe una gran
sombrero, sal y pimienta,
cantidad de
Poder Enrique Abanto
proveedores, la cual
negociador Restaurante Gourment.
la empresa trabaja
con: vendedores del del
mayorista' mercado proveedor Amenaza de

la union y la productos o

Hermelinda. servicios

SUSTITUTOS:

La amenaza de sustitutos es alta,
puesto que puede ser remplazado por la
sazdn de mama julia, la casita del cilindro,
la caleta del carajito.
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Compradores:

El poder de
negociacion es alto ya
que cuentan con
clientes potenciales y

clientes nuevos.

Los
principales clientes
mayoristas son:

familias, trabajadores

y grupos de amigos

de la ciudad de
Trujillo - Victor
Larco.
Pag.
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Ver anexo n°12 - Analisis PESTE - C

Tabla 15.

Politicos

Andlisis PESTE-C

O5: Apertura de nuevos
tratados nacionales e

internacionales.

La gastronomia  peruana,
agente promotor del desarrollo

econdémico. USIL (2020)

06: Nuevas leyes

constitucionales.

Ley de Promocion de la
Gastronomia Peruana:
propuestas y beneficios para
desarrollo del sector. (Portal de

turismo, 2019).
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A4: Cambio de ideales
politicos y fines comerciales
que gobernaréan el pais.
Division en Pera Libre por
cambio de Constitucion y
asamblea constituyente.
(Gestion, 2021).

A5: incertidumbre politica
por el cambio de gobierno.

Prioridades politicas.

Perl sigue afrontando
“incertidumbre” con
proclamacion  de  Pedro
Castillo. (La Republica,

2021).
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Econdmicos

O1: Tratados comerciales.

Per( apunta a triplicar su flujo
de turistas chinos en los
proximos cinco afios. (La

republica, 2021).

O2: Facilidades crediticias de

bancos a consumidores.

Restaurantes  afiliados a
aplicativo de delivery tendran
facilidades para acceder a

créditos. (Gestion, 2020).
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Al: Descenso de la economia

en el Perd.

Economia peruana rebota
47.80% en mayo tras caida de
32.59% el mismo mes del

2020. (Gestion, 2021).

A2: Debido a la inflacién por

el aumento de precio del gas.

Inflacion superaria el 4%
anual en agosto, segun
proyecciones de Scotiabank.
(RPP, 2021).

A3: Alza de precio de los

insumos de comida.

Incremento de precios de
alimentos  significa  un

aumento de S/40 en el
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Socioculturales

Tecnoldgicos

O7: Incremento de “Platos

tradicionales™.

Fiestas Patrias: Estas son
algunas actividades que puedes
considerar para los feriados de
28y 29 de julio. (ElI Comercio,

2021).

08: Fechas conmemorables a

los diversos platos criollos.

Dia del Ceviche 2021: conoce
por qué se celebra cada 28 de

junio. (La Republica, 2021).

O11: Avances e innovaciones
en los procesos de produccién

y comunicaciones.
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presupuesto familiar. (Rpp,

2021).
A6: La Inseguridad
ciudadana.

Politica Criminal y Seguridad
Ciudadana: El reto de este

tiempo. El Jaya (2021).
AT: Estilo de vida.

La nueva familia peruana.

(Arellano, 2019).

A8: Delincuencia cibernética
que puede poner en riesgo la
informacion valiosa que a

menudo se comparte con los
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Ambientales

Arcos Dorados redujo un 40%
del total de plastico en sus

restaurantes. (Orbita, 2021).

0O12: Nuevas aplicativos de
delivery que facilita a los
restaurantes, la entrega de los

productos.

Restaurantes incrementan sus
pedidos gracias a la
transformacion digital. (Peru

Retail ,2020).

013: Cumplimiento de las
normas de cuidado ambiental.
Plan / Estrategia: Politica
Nacional  del  Ambiente.

(MINAM, sf).

014: Promotores

comprometidos al cuidado
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proveedores o con los

clientes.

Estos delitos son los mas
frecuentes en el Perd, segun la
policia. (Agencia Peruana de

Noticias, 2017)

A9: Poca inversion en

investigacion tecnoldgica.

Concytec: Per0 apuesta por
mas ciencia y tecnologia. (La

camara, 2020).

A9:  Desastres  naturales

(fendmeno del nifo).

El estudio que revela que el
Peru es el pais del Pacifico sur
mas expuesto a los grandes
tsunamis.  (EI  comercio,

2021).
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Fuerza Competitiva

ambiental en cada region del

Pais.

Fiesta de San Juan: promotores

ambientales impulsaran

iniciativa ~ "Perd  limpio".
(Agencia Peruana de Noticias,

2017).

0O15: crecimiento en el sector

de los platos criollo fusionado

con la comida marina y

mariscos

Fusion de sabores en la

gastronomia  peruana. (La

Razén, 2017).
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A10: Incendios agricolas y
por ende produciria el
desabastecimiento de los

insumos y materia prima.

En el Pert se ha dado 245
alertas de incendio forestal
hasta el mes de julio.

(Gestion, 2021).

All: Aumento de
restaurantes en los
alrededores, en el sector

Victor larco Trujillo.

Delivery de restaurantes
aumentd 30 % en Fiestas
Patrias. (Agencia Peruana de

Noticias, 2017).
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Ver anexo n°13 - Analisis AMOFHIT

Tabla 16.

Andlisis AMOFHIT
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Anéalisis AMOFHIT

Factor

Administracién

Gerencia

Marketing y

Ventas

Operaciones

Logistica, e
Infraestructura
Finanzas y
Contabilidad

Gestion del Talento

Humano

AN

Debilidades

Falta de conocimiento del
personal sobre la mision y vision
de la empresa.

La estructura organizacional no
se encuentra definida en su
totalidad.

Falta de posicionamiento en el
mercado en el rubro
gastronoémico.

El logo es poco atractivo del
restaurante.

Poco conocimiento de BPM.
Desinformacién del HACC, que
se puede implementar en el
restaurante.

Cuenta con wun presupuesto
limitado en publicidad.

Falta ~méas inversibn en
equipamiento de freidoras de
cocina.

Rotacion de mozo, los dias que
laboran son intercalados.

No cuenta con personal de
experiencia en atencion al
cliente.

NN

AN

Fortalezas

Hay potencial para la fidelizacion de
clientes.

El local es propio.

Existe plan de mejora continua para el
restaurante.

Aceptacion y deleite de los clientes de los
platos criollos.

Invitacion amistades por
whatshapp.
Recomendacion de boca a boca de los
clientes.

medio de

Disposicién inmediata de insumos.

Se logra buena relacion con los
proveedores y clientes.

Adecuada infraestructura en la
ambientacion de sus areas

Se completan las cuentas de manera
eficiente en la documentacion de cuadre
de caja diaria.

Personal calificado del area de cocina y
contable.
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Sistemas de
Informacion y
Comunicaciones
Tecnologia,
Innovacion y

Desarrollo

Atrasos el en registro de
formularios en Excel.

No cuenta con un sistema para
restaurante.

Porcentaje de inversion es bajo
en herramientas de
automatizacion.

No se transmite informacion
nutricional a los clientes.

Visualizacion del QR de la carta para los
clientes.

Implementacion de nuevas modalidades
de pagos como yape, plin vy
transferencias.
Nuevo POS moderno, que emite
comprobante de pago por mensaje de
texto al celular.

ESTEFANI CAROLINA GONZALEZ GONZALEZ

Pag.

145



UNIVERSIDAD
PRIVADA

ESTRATEGIA DE REDES SOCIALES QUE INFLUYA EN LA GESTION DE VENTAS “P“
1 DEL NORTE

Ver anexo n|°14 — Pagina de Facebook

4 Los 5 Tenedores € ~ 72 Q

\La:;mp\am:/ VRV T T

Av.Juan Pablo Il #2351.Urb. San Andrés V Etapa
(pasando el soccer city a tres cuadras y media))

Delivery: 96419749

S=RESTAURANTE== @

Los 5 Tenedores

519 Me gusta « 528 seguidores

RERDAEOO0O

Agregar a historia

Ver herramientas

Publicaciones Informacion Mas »
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Ver anexo n|°15 — Pagina de Instagram

los5tenedoresrestaurante @ =

49 187 69

Publicaciones Seguidores Seguidos

Los 5 Tenedores

Restaurante

Especialidad en comida criolla y mariscos, variedad de platos
criollos, platos a la carta.

m.me/los5tenedoresrestaurante

Ver traduccion

Panel para profesionales

Hay nuevas herramientas disponibles. *
Editar perfil Compartir perfil
Platos a la... Bar Fachada de... Destacada Nueva

-

! presentar esta publthan =
Y Darle Me|Gusta @ nuestrp Facebook
3 ey S

£ ,?M*LJM%/ :

1
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Ver anexo n°16 — Cuestionario Gestion de Ventas Post Test

Dimension: Frecuencia
1 Acuden con frecuencia al establecimiento los clientes

Igualmente, la Figura 7 muestra que la frecuencia de asistencia de clientes al restaurante durante
el mes de diciembre es mayor en promedio que la del resto del afio. Los datos de ambas Figuras se
muestran el Anexo —5.

Figura 7. Frecuencia de asistencia de clientes, después de implementar una estrategia de

RRSS

Frecuencia mes Post Test

30

25

20

15

10

123456 7 8 9101112131415161718192021222324252627282930

B Mes promedio W Mes diciembre

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 17. Baremo dimension frecuencia

Dimension frecuencia, variable Gestién de Ventas

Escala de Likert Valoracion Baremo

Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Bajo 7-16
desacuerdo
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En Desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

De acuerdo
Totalmente de

acuerdo
Fuente. Elaboracion propia.

Medio 17-35

Alto 36 - 53

aa B~ W DN

Tabla 18. Nivel de frecuencia de asistencia, después de implementar estrategia en RRSS

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido  acumulado

Valido Bajo 4 8 8 8
Medio 19 38 38 46
Alto 27 54 54 100

50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura 8. Nivel de frecuencia de asistencia, desples de implementar estrategia en RRSS

60%
54%

50%

38%

40%

30%

20%

10% 8%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.
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La Tabla 18 y la Figura 8 muestran que el 54 % de los consultados perciben que la frecuencia de
asistentes al restaurante Los 5 Tenedores es alto, y el 38 % percibe que es medio, y el 8 % de los
consultados percibe que es bajo. Este escenario indica que el restaurante Los 5 Tenedores presenta

margen de aumento de la asistencia a su local y crecimiento de las ventas.

Dimensién: Volumen de Compra

2. Cantidad consumida por el cliente tiene como resultado ganancias

Con el baremo que se muestra en la Tabla 19, se identifica el indice de cantidad consumida
por el cliente tiene como resultado ganancias del restaurante los 5 Tenedores, antes de implementar

una estrategia de redes sociales (RRSS).

Tabla 19. Baremo dimension volumen de compra

Dimensién volumen de compra, variable Gestion de Ventas

Escala de Likert Valoracion Baremo

Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Bajo ”.E
desacuerdo

En Desacuerdo 2

Ni de acuerdo ni en 3 Medio 6-8
desacuerdo

De acuerdo 4

Totalmente de . Alto 9-10
acuerdo

Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla20.  Cantidad consumida por el cliente tiene como resultado ganancias, despues de

implementar estrategia en RRSS

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 4.5 9 9 9
Medio 30.75 61.5 61.5 70.5
Alto 14.75 29.5 29.5 100
50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura9.  Cantidad consumida por el cliente tiene como resultado ganancias, despues de

implementar estrategia en RRSS

70.00%

61.50%
60.00%
50.00%
40.00%
29.5%
30.00%
20.00%
10.00% 2.00%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.
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La Tabla 20 y la Figura 9 muestran que el 61.5 % de los encuestados percibe que el indice
de cantidad consumida por el cliente tiene como resultado ganancias del restaurante Los 5
Tenedores es medio, y el 29.5 % percibe que es alto, unicamente el 9 % de los encuestados percibe
que es bajo. Este escenario indica que el nivel de ventas del restaurante Los 5 Tenedores presenta

margen de mejora en las ganancias de las ventas del mes.
4. El indice de rotacion por platos durante el trimestre es relevante

Con el baremo que se muestra en la Tabla 21, se identifica la percepcion el indice de
rotacion por platos durante el trimestre es relevante del restaurante los 5 Tenedores, después de

implementar una estrategia de redes sociales (RRSS).

Tabla 21. Baremo el indice de rotacidn por platos durante el trimestre es relevante

Dimension volumen de compra, variable Gestion de Ventas

Escala de Likert Valoracion Baremo

Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Bajo 220
desacuerdo

En Desacuerdo 2

Ni de acuerdo ni en 3 Medio 21 - 40
desacuerdo

De acuerdo 4

Totalmente de . Alto 41 -50
acuerdo

Fuente. Elaboracion propia
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Tabla 22. Indice de rotacion por platos durante el trimestre es relevante

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 23 18 18 18
Medio 20 40 40 58
Alto 21 42 42 100
50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura 10. Indice de rotacion por platos durante el trimestre es relevante

45% 42%
40%

40%
35%
30%
25%
20% 18%
15%
10%

5%

0%
Bajo Medio Alto

Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 22 y la Figura 10 muestran que el 42 % de los consultados perciben que el indice
de rotacion por platos durante el trimestre es relevante del restaurante Los 5 Tenedores es alto, y

el 40% percibe que es medio, y el 18% de los consultados percibe que es bajo. Este escenario
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indica que el restaurante Los 5 Tenedores vende la cantidad de productos que dispone, indicando

que es posible que la variedad de su oferta sea la adecuada.
4. Los precios de los platos que vende en el restaurante son coherentes con la calidad

Con el baremo que se muestra en la Tabla 23, se identifica la percepcion de los precios de
los platos que vende en el restaurante son coherentes con la calidad del restaurante los 5 Tenedores,

despues de implementar una estrategia de redes sociales (RRSS).

Tabla 23. Baremo Los precios de los platos que vende en el restaurante son coherentes con la

calidad

Dimension volumen de compra, variable Gestion de Ventas

Escala de Likert Valoracion Baremo

Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Bajo 9.0
desacuerdo

En Desacuerdo 2

Ni de acuerdo ni en 3 Medio 21-35
desacuerdo

De acuerdo 4

Totalmente de . Alto 36 - 50
acuerdo

Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 24. Los precios de los platos que vende en el restaurante son coherentes con la calidad.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 2 4 4 4
Medio 21.5 43 43 47
Alto 26.5 53 53 100
50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura 11. Los precios de los platos que vende en el restaurante son coherentes con la calidad
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Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 24 y la Figura 11 muestran que el 53 % de los consultados perciben que los
precios de los platos que vende en el restaurante son coherentes con la calidad del restaurante Los
5 Tenedores es alto, y el 43 % percibe que es medio, y el 4% bajo de los consultados percibe que
es bajo. Esta situacion indica que el restaurante Los 5 Tenedores tiene un nivel promedio a un

porcentaje optimo, y esto quiere decir que se encuentra acorde al precio y producto .
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5. Los pedidos en el restaurante han incrementado con el apoyo de las redes sociales.
Con el baremo que se muestra en la Tabla 25, se identifica si los pedidos han aumentado

con el apoyo de las redes sociales en el restaurante Los 5 Tenedores.

Tabla 25. Baremo pedidos en el restaurante han incrementado con el apoyo de las redes

sociales

Variable Gestion de Ventas

Escala de Likert Valoracion Baremo

Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Bajo 1126
desacuerdo

En Desacuerdo 2

Ni de acuerdo ni en Medio 27 -41
desacuerdo

De acuerdo 4

Totalmente de . Alto 42 - 50
acuerdo

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 26. Indice de pedidos en el restaurante han incrementado con el apoyo de las redes

sociales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Bajo 0 0 0 0
Medio 19 38 38 38
Alto 31 62 62 100
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50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura 12.
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Indice de pedidos en el restaurante han incrementado con el apoyo de las redes

sociales
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38%
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Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 26 y la Figura 12 muestran que el 62 % de los encuestados perciben que los pedidos han

incrementado con el apoyo de las redes sociales del restaurante Los 5 Tenedores es alto, y el 38 %

percibe que es medio, y ninguno de los consultados percibe que es bajo. Esta situacion indica que

el restaurante Los 5 Tenedores hace un buen uso de los medios de comunicacion las redes sociales,

como parte de sus estrategias de ventas.
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6. Se ha logrado atraer clientes nuevos con el apoyo de redes sociales

Con el baremo que se muestra en la Tabla 27, se identifica el indice para atraer clientes nuevos

con el apoyo de redes sociales del restaurante Los 5 Tenedores.

Tabla 27. Baremo se ha logrado atraer clientes nuevos con el apoyo de redes sociales

Indicador 5. Se ha logrado atraer clientes nuevos con el apoyo de redes sociales,
variable Gestion de ventas

Escala de Likert Valoracion Baremo
Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Bajo 55
desacuerdo
En Desacuerdo 2
Ni de acuerdo ni en 3 Medio 26 — 48
desacuerdo
De acuerdo 4
Totalmente de . Alto 49 - 60
acuerdo
Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 28. Indice que se ha logrado atraer clientes nuevos con el apoyo de redes sociales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido  acumulado

Valido Bajo 2,5 5 5 5
Medio 16,5 33 33 38
Alto 31 62 62 100

72 100

Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 13.  Se ha logrado atraer clientes nuevos con el apoyo de redes sociales
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Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 28 y la Figura 13 muestran que el 62 % de los encuestados perciben que se ha
logrado atraer clientes nuevos con el apoyo de redes sociales del restaurante Los 5 Tenedores es
alto, y el 33 % percibe que es medio, y el 5% de los consultados percibe que es bajo. Esta situacion
indica que el restaurante Los 5 Tenedores cumple con los objetivos de las estrategias de las redes

sociales, en lo relacionado con conocimiento del restaurante y captar nuevos clientes.
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Ver anexo n° 17 — Cuestionario de Estrategias de Redes Sociales Post Test
Dimensién: Estrategia de Contenidos

1. Las publicaciones generan contenido de valor en los clientes

Con el baremo que se muestra en la Tabla 29, se identifica el nivel de las publicaciones

generan contenido de valor en los clientes del restaurante Los 5 Tenedores.

Tabla 29. Baremo las publicaciones generan contenido de valor en los clientes

variable Estrategia en redes sociales

Escala de Likert Valoracion Baremo

Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Bajo 1126
desacuerdo

En Desacuerdo 2

Ni de acuerdo ni en Medio 27-31
desacuerdo

De acuerdo 4

Totalmente de . Alto 32-50
acuerdo

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 30. Nivel de las publicaciones generan contenido de valor en los clientes

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

Valido Bajo 0 0 0 0
Medio 21 42 42 42
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Alto 29 58 58 100
50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura 14.  Nivel de las publicaciones generan contenido de valor en los clientes
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Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 30 y la Figura 14 muestran que el 58% de los encuestados perciben que el nivel
de las publicaciones generan contenido de valor en los clientes del restaurante Los 5 Tenedores es
alto, y el 42% percibe que es medio, y ninguno de los consultados percibe que es bajo. Esta
situacion indica que el restaurante Los 5 Tenedores esta generando suficientess contenidos

atractivos y de interés de sus clientes en sus redes sociales.
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Con el baremo que se muestra en la Tabla 31, se identifica el promedio de publicaciones
por reacciones ya sea por dia o semanalmente es positiva, después de implementar una estrategia

de redes sociales (RRSS).

Tabla 31. El promedio de publicaciones por reacciones ya sea por dia o semanalmente es

positiva, después de implementar estrategia en RRSS

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido  acumulado

Valido Bajo 35 7 7 7
Medio 17.5 35 35 42
Alto 29 58 58 100

50 100

Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 15. El promedio de publicaciones por reacciones ya sea por dia o semanalmente es

positiva, antes de implementar estrategia en RRSS
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Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 31 y la Figura 15 muestran que el 58 % de los consultados perciben que el
promedio de publicaciones por reacciones ya sea por dia 0 semanalmente es positiva del
restaurante Los 5 Tenedores es alto, y el 35 % percibe que es medio, y el 7% de los consultados
percibe que es bajo. Esta situacion indica que el restaurante Los 5 Tenedores genera suficientes
contenidos atractivos y de interés de sus clientes en sus RRSS, basada en estrategia de publicidad

en redes sociales.

Pag.
ESTEFANI CAROLINA GONZALEZ GONZALEZ
163



UNIVERSIDAD
PRIVADA

ESTRATEGIA DE REDES SOCIALES QUE INFLUYA EN LA GESTION DE VENTAS uPN
1 DEL NORTE

Dimension: Marketing de Influencers

5. Es de suma ayuda la recomendacién de un Influencer a la hora de realizar una compra en el
restaurante Los 5 Tenedores

Con el baremo que se muestra en la Tabla 32, se identifica el nivel que suma ayuda la
recomendacion de un Influencer a la hora de realizar una compra en el restaurante Los 5 Tenedores,

después de implementar una estrategia de redes sociales (RRSS).

Tabla 32. Baremo dimensidn el nivel que suma ayuda la recomendacion de un Influencer a la

hora de realizar una compra

Dimensién Plataforma de marketing en redes sociales, variable Estrategia en redes
sociales

Escala de Likert Valoracion Baremo

Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Bajo 3.97
desacuerdo

En Desacuerdo 2

Ni de acuerdo ni en 3 Medio 28 -31
desacuerdo

De acuerdo 4

Totalmente de . Alto 32-50
acuerdo

Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 33. Nivel que suma ayuda la recomendacidon de un Influencer a la hora de realizar una

compra plataforma de marketing en redes sociales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido  acumulado

Valido Bajo 3 6 6 6
Medio 20 40 40 46
Alto 27 54 54 100

50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura 16. Nivel que suma ayuda la recomendacion de un Influencer a la hora de realizar una

compra plataforma de marketing en redes sociales.

60%
54%

50%

40%

40%

30%

20%

10% 6%
bajo medio alto

Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 33 y la Figura 16 muestran que el 54 % de los consultados perciben que el nivel

que suma ayuda la recomendacion de un Influencer a la hora de realizar una compra en redes
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sociales del restaurante Los 5 Tenedores es alto, y el 40 % percibe que es medio, y el 6 % de los
consultados percibe que es bajo. Esta situacion indica que el restaurante Los 5 Tenedores usa las
RRSS en sus estrategias de mercadeo de influencer, de la cual genera suficiente presencia para

producir efectos en sus seguidores o captar nuevos seguidores.
6. Considera relevante la cantidad de reacciones por medio de las recomendaciones

Con el baremo que se muestra en la Tabla 34, se identifica el nivel se considera relevante
la cantidad de reacciones por medio de las recomendaciones de las redes sociales del restaurante

Los 5 Tenedores, después de implementar una estrategia de redes sociales (RRSS).

Tabla 34. Nivel se considera relevante la cantidad de reacciones por medio de las

recomendaciones, antes de disefiar e implementar estrategia en RRSS

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido  acumulado

Valido Bajo 5 10 10 10
Medio 18.5 37 37 47
Alto 26.5 53 53 100

50 100

Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 17. Nivel se considera relevante la cantidad de reacciones por medio de las
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Fuente. Elaboracion propia.

La Tabla 34 y la Figura 17 muestran que el 53% de los consultados perciben que el nivel

de Considera relevante la cantidad de reacciones por medio de las recomendaciones en redes

sociales del restaurante Los 5 Tenedores es alto, y el 37 % percibe que es medio, y el 10% de los

consultados percibe que es bajo. Esta situacion indica que el restaurante Los 5 Tenedores en sus

estrategias de RRSS, realiza seguimiento y control para evaluar su efectividad estratégica.
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Dimensién: Plataforma de Marketing en Redes Sociales
6. La cantidad de seguidores en Facebook se considera importante

Con el barremo de la tabla 35, el indice de la cantidad de seguidores en Facebook se

considera importante para influir en las ventas del restaurante Los 5 Tenedores ha aumentado.

Tabla 35.  Indice de la cantidad de seguidores en Facebook se considera importante

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido  acumulado

Valido Bajo 0 0 0 0
Medio 16 32 32 32
Alto 34 68 68 100

50 100

Fuente. Elaboracion propia.

Figura 18. Indice de la cantidad de seguidores en Facebook se considera importante
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Fuente. Elaboracion propia.
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La Tabla 35y la Figura 18 muestran que el 68 % de los encuestados perciben que el nivel
de uso de las RRSS del restaurante Los 5 Tenedores es alto, y el 32 % percibe que es medio, y
ninguno de los consultados percibe que es bajo. Esta situacion indica que el restaurante Los 5

Tenedores hace suficiente uso de las RRSS como parte de sus estrategias de ventas.

7. Lacantidad de personas alcanzadas a través de Instagram es significativa

Con el barremo tabla 36, el indice de la cantidad de personas alcanzadas a traves de

Instagram es significativa para el restaurante los 5 tenedores.

Tabla 36.  Indice de la cantidad de personas alcanzadas a traves de Instagram es significativa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Bajo 0 0 0 0
Medio 29 58 58 58
Alto 21 42 42 100

50 100

Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 19. Indice de la cantidad de personas alcanzadas a traves de Instagram es significativa
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Elaboracion propia

La tabla 36 y la figura 19, muestra segun los encuestados que la cantidad de personas
alcanzadas a traves de Instagram es significativa el 42% es alto, medio 58% y bajo a 0%. Esto
indica que el Instagram es utilizado con frecuencia, por lo que deberia ser indispensable esta

herramienta ya que es muy beneficiosa para el restaurante.
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Ver anexo n|°16 — Pagina de Facebook
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Ver anexo n|°17 — Pagina de Instagram
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Tabla 37. Evaluacién Financiera
FLUJO DE CAJA PROYECTADO 2021-2023
INVERSION 2021 2022 2023
S/. S/. S/.

UTILIDAD NETA 97,632.00 98,991.58 103,675.26

(+) Depreciacién Activos

Tangibles

(-) Costos S/. 73,984 S/. 75,051.00 | S/. 78,552.00

(-) Amortizacion

Préstamo

Flujo Neto de Caja -S/ 23,860 S/. 23,648.00 S/. 23,940.58 | S/. 25,123.26

Tabla 38.  Analisis de indicador de la implementacion
INDICADORES ANTES DESPUES INDICADORES ANTES AHORRO DESPUES
Implentacion de S/.52,940.58 S/.67,963.00 Utilidad marginal S/.52,940.58 S/.15,022.42 S/. 67,963.00
estrategias de
g . Anual
redes sociales
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VAN
S/. 30,654.01
Se ganaria 30,654.01 soles si se invirtiera 23,860 soles, Tasa requerida para que
elvan=0
TIR
70%
Tir > Cok esto quiere decir que es mayor a la tasa de interés minima que quiere
el inversionista que es del 12%
B/C
S/.2.15
Por cada Nuevo Sol invertido en el proyecto, se gana 2.15 soles
PRI
1.39

La inversion se recupera en un 1 afio 3 meses y 9 dias
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Ver anexo n°18 — Costos de implementacion de resdes sociales

Tabla 39. Presupuesto general materiales y recursos

Concepto Costo Total (s/.)
Especialistas 3.130,00
Equipos/Insumos 20.000,00
Proveedores 730,00

TOTAL 23.860

Personal Costo Total (s/.)

Community manager
Disefiador RRSS
Influencer

Gastos representacion

TOTAL

770,00
890,00
770,00
700,00

2.130,00
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Ver anexo n°19 — Prueba de Normalidad

Statistix 10.0 (30-day Trial)

Shapiro-Wilk Normality Test

Variable N W B
Pretest &0 0.8887 0.6472

Elaborado con Statistix

Ho: La muestra sigue una distribucién normal

H1: La muestra no sigue una distribucion normal

Regla de decision:

P- valor > o no se rechaza la hipotesis nula.
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20/05/2023; 08:13:10

Se observé los datos y dado que la muestra es menor a 50 se tendré en consideracion la

prueba Shapiro-Wilk, asi mismo se observa que la variable sigue una distribucion normal ya que

el p-valor obtenido 0.6472 > 0.05, entonces no existe una evidencia suficiente para rechazar la

hipétesis nula y por ende aceptar la hipotesis alternativa que es la T-student.
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