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Resumen

La investigacion realizada tuvo como objetivo determinar la relacion entre las redes
sociales y estrategias de promocién. Asimismo, la metodologia empleada es de tipo
aplicada, de enfoque cuantitativo con disefio no experimental de corte transversal,
descriptivo correlacional. Del mismo modo, la poblacion aleatoria simple estuvo
conformada por 176 estudiantes; a quienes se les aplico el cuestionario en funcion a
las variables de estudio, el mismo cumpli6é con los requisitos de validez por juicio de
expertos y la confiabilidad en donde los resultados fueron aceptables. Para la
contrastacion de hipotesis se utilizo la correlacion Rho de Spearman, los resultados
obtenidos fue que las redes sociales se relacionan con las estrategias de promocion,

con un nivel de correlacién positivo moderado (Rho de Spearman .550y p valor 0.01).

Palabras clave: medios sociales, internet, herramientas de promocién, proceso de

comunicacion

viii



Abstract

The research carried out aimed to determine the relationship between social networks
and promotion strategies. Likewise, the methodology used is of an applied type, with
a quantitative approach with a non-experimental cross-sectional, descriptive
correlational design. Similarly, the simple random population consisted of 176
students; to whom the questionnaire was applied based on the study variables, it met
the validity requirements by expert judgment and reliability where the results were
reliable. Spearman's Rho correlation was used to test the hypothesis. The results
obtained were that social networks are related to promotion strategies, with a

moderate positive correlation level (Spearman’s Rho .550 and p value 0.01).

Keywords: social media, internet, promotion tools, communication process



INTRODUCCION

Actualmente utilizar el social media se ha desarrollado de
manera significativa, siendo una de las principales discusiones del
siglo XXI que gira entorno al uso de las aplicaciones e impacta en
funcién a las relaciones sociales de los usuarios (Ryan et al., 2017).
Las plataformas de redes sociales llaman la atencion de muchas
personas a expresar sus emociones a través de las novedades que

tienen las aplicaciones sociales (Menon, 2022).

Sin embargo, las empresas que brindan servicios educativos
aun les falta mejorar su desempefio con las estrategias de promocion
donde pueden generar mayor interaccion a través de sus usuarios, es
una cantidad menor las que aplican un contenido adecuado en sus
plataformas sociales. Ademas, es indiscutible el resultado que han
tenido las redes sociales, estds herramientas deben ser de utilidad
hacia los estudios de educacion formal con la objetividad de brindar
mayor confianza para tener mas beneficios con la empresa en su

gestion de conocimientos (Pérez y Lopez, 2016).

Las redes sociales tienen diversas caracteristicas las cuales se
prestan para la integracion de multiples aspectos para la operacion
comercial, por lo tanto, podran integrarse a estrategias de desarrollo
comercial, estds ayudan a mejorar el estado competitivo de los

negocios, industrias o un mercado en especifico (Tourani, 2022).

En ese sentido, es necesario trabajar de manera adecuada en
redes sociales las estrategias de promocion, aprovechando los
beneficios que otorgan para alcanzar a una audiencia mas amplia, es
primordial que creen contenidos interactivos los cuales haga que los
usuarios compartan la informacién hecha por la empresa (Saquete et
al., 2022).

Los jovenes de todo el mundo utilizan ahora las redes sociales
de manera generalizada, predominan en la conectividad movil o de

teléfonos inteligentes (Ghai et al., 2022).



En Perd, los consumidores y las marcas estan mas activos en
redes sociales, se muestra mayor contacto entre usuarios Yy
empresas. Es asi que un estudio realizado en el 2021 por Ipsos Peru
en varones y mujeres cuyas edades son de 18 a 70 afios del Peru
urbano, las mismas son personas activas utilizando las redes
sociales, se determind que usan mas: Facebook, WhatsApp,
YouTube, Instagram y Messenger, ademas se dio a conocer las
mejores redes sociales para atraer al publico objetivo, TikTok sirve
para dar a conocer promociones, Facebook para comentar la
experiencia de marca o producto, Instagram para hacer concursos y
sorteos y YouTube para buscar recomendaciones, es importante que
las pymes se enfoquen en estos aspectos, asi logrardn que tengan

mas reconocimiento en el mercado laboral.

Segun los datos de Osiptel los cuales fueron publicados en la
Plataforma digital del Estado Peruano, indican que durante las cuatro
semanas de cuarentena en febrero del 2021, los distritos que mas
consumen internet en Lima Metropolitana y Callao han sido: San Juan
de Lurigancho con 8.25%, Ate Vitarte con 6.28% y San Martin de
Porres con 5.59% , las aplicaciones que mas utilizaron fueron
Facebook (48.92%) Netflix (35.77%) y YouTube (24.83%) sin
embargo TikTok también tuvo un incremento significativo con 39.13%.
Las empresas han tenido que adaptarse a estas nuevas tendencias
gue surgen dia a dia en los medios sociales para generar mayor

satisfaccidon entre sus consumidores.

Asimismo, esta investigacibn se justifica tedricamente
potenciando el conocimiento cientifico en base a las variables redes
sociales y estrategias de promocion, por tanto, los investigadores
usaran las referencias y antecedentes para sus futuros trabajos
relacionados con el mismo tema o similares. En lo metodoldgico este
trabajo deja un instrumento validado y confiable para que otros
investigadores en el tema puedan utilizarlo. Por ultimo, en lo social

servird para proporcionar informacion fundamental para la empresa



Gestion Integral de Proyectos HQSE, ademas ayudara a establecer
los factores que deben emplearse para lograr un buen manejo en las
redes sociales creando estrategias de promocion que satisfagan a su

publico objetivo.

El problema general que se planted en la investigacion fue:
¢ Como se relaciona las redes sociales y las estrategias de promocion
de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC, 2022? Del
mismo modo, los problemas especificos son: (1) ¢ Como se relaciona
las redes sociales horizontales y las estrategias de promocion de la
empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC?; (2) ¢Como se
relaciona las redes sociales verticales y las estrategias de promocién
de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC?; (3) ¢ COmo
se relaciona las aplicaciones sociales moviles y las estrategias de

promocion de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC?

El objetivo general de la investigacion es Determinar la relacion
entre las redes sociales y las estrategias de promocion de la empresa
Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC, 2022. Asimismo, los
objetivos especificos son: (1) Determinar la relaciéon entre las redes
sociales horizontales y las estrategias de promocion de la empresa
Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC; (2) Determinar la relacion
entre las redes sociales verticales y las estrategias de promocién de
la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC; (3) Determinar
la relacion entre las aplicaciones sociales moviles y las estrategias de

promocién de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC.

En cuanto a la hip6tesis general: Existe relacion entre las redes
sociales y las estrategias de promocién de la empresa Gestion Integral
de Proyectos HQSE SAC, 2022, y como hipétesis especificas: (1)
Existe relacion entre las redes sociales horizontales y las estrategias
de promocion de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE
SAC; (2) Existe relacién entre las redes sociales verticales y las
estrategias de promocion de la empresa Gestion Integral de Proyectos

HQSE SAC; (3) Existe relacion entre las aplicaciones sociales moéviles



y las estrategias de promocion de la empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE SAC.



MARCO TEORICO

En antecedentes internacionales, Tarullo (2020) busca saber
gue realizan los estudiantes de Argentina en las redes sociales. Su
trabajo es de enfoque mixto, lo cuantitativo para recolectar
informaciones y lo cualitativo para desarrollar entrevistas. Se concluyo
gue al menos en el caso de las personas estudiadas, la utilizacién de
las redes sociales ha variado, especialmente la red social Facebook,
la cual se basa en encontrar amigos y socializar, hoy en dia esta red
parece haber migrado en Instagram. En base a sus resultados se
demuestr6 que la red social que mas utilizan los jovenes es
WhatsApp, indicaron que lo usan para estar en constante
comunicacion. Los resultados demostraron que los jévenes prefieren
WhatsApp en un 63%, seguido de Instagram con un 23%, con un

porcentaje menor se encuentra Facebook 5% y Twitter 3%.

Castillo (2016) su investigacion busca explicar la importancia
gue tiene la red social Linkedln como herramienta para difundir los
servicios de una empresa, su tipo de enfoque es cuantitativo. Se
concluyé que Linkedin es una red social creada para un publico
profesional, que indaga sobre aumentar su red de contactos y asi
también convertirse en un factor importante para las empresas en sus
estrategias digitales. En funcion a sus resultados se demostré que un
30% de encuestados utiliza esta red social para tener contactos
profesionales, mientras que un 22% lo usa para recibir ofertas de
empleo y un 13% para conocer mayor informacién de los servicios

gue brindan las empresas.

Asimismo, en la investigacion de Giles (2021) sostiene como
principio analizar qué relacién se evidencia mediante el uso del social
media en el bienestar psicologico, es de enfoque mixto, la parte
cuantitativa se basa en explicar qué relacion se establece entre dos o
mas variables. Se concluyé que las redes sociales han favorecido a la
adaptacion de la tecnologia, del mismo modo para tener accesibilidad

a todas las informaciones sin restriccion alguna, en funcion a la



correlacion de Spearman se obtuvo un .064, por consiguiente, se
acepto Ho y no existe un vinculo entre las variables en estudio. En sus
resultados, los alumnos utilizan la red social WhatsApp muy
frecuentemente con un 85% por otra parte los estudiantes indicaron
gue nunca usaron Facebook con un 30%, asimismo tampoco usaron
Twitter en un 28%, respecto a Instagram un 70% lo usa muy

frecuentemente y LinkedIn un 88% nunca lo uso.

Soriano (2019) cuya investigacion sostiene como objetivo
analizar a través de un estudio descriptivo que relevancia tiene el
marketing online usado como herramienta para la expansion en redes
sociales de la empresa y sus productos. Es de enfoque mixto, de tipo
causal y descriptiva con el fin de analizar particularidades y métodos
de promocion que se utilizan en el marketing online. Se concluyo que
la publicidad y el marketing online es una necesidad que actualmente
muchas empresas deben de emplear para asi posicionar sus marcas
y de la misma manera promocionar sus productos o servicios y asi
generar mayor interaccion con su publico objetivo en las redes
sociales. En sus resultados se determiné que usar Facebook para
promocionar los productos que brinda la empresa, un 68% determiné
gue estdn muy de acuerdo mientras que un 1% es indiferente, se
demostré que las paginas en esa red social son de ayuda para

promocionar productos.

En el articulo cientifico de Bricio et al. (2018) tienen como
objetivo analizar el marketing digital como un factor importante en el
rendimiento laboral de los trabajadores. El enfoque es cuantitativo y
su muestra aleatoria lo conforman 376 egresados. Se concluy6 que el
marketing digital es importante debido que aporta nuevos
conocimientos y fue de ayuda en los egresados para mejorar sus
actividades laborales. En sus resultados se evidencio que Linkedin
con un 94% es una red social que siempre otorga beneficios al

momento de organizar y ejecutar estrategias en relacion al marketing



de contenidos, del mismo modo Twitter con un 87% y Facebook con
un 84%.

Borbor (2018) en su investigacion basada en crear estrategias
de promocion para mejorar las ventas en una asociacion de
comerciantes. Es de enfoque mixto, de tipo exploratoria y descriptiva
y la muestra esta constituida por 120 individuos. Se concluyd que
disefar estrategias de promocion optimas dara buenos resultados
para que la empresa pueda implementarlo, de tal manera generar una
marca positiva en los consumidores. En sus resultados se indicé que
las redes sociales que mas utilizan para promocionar sus productos y
servicios son: Facebook 27%, WhatsApp 13%, Instagram 7% y no

utilizan ninguna red social 53%.

En los antecedentes nacionales, Vargas (2019) en su
investigacion basada en proponer estrategias de promocién en una
empresa. Tiene como enfoque mixto, su tipo es aplicada, de nivel
descriptivo y es de disefio no experimental con corte longitudinal, solo
se observard y analizara los estudios para el caso. Se concluy6 que
las herramientas de promocién mas importantes para los clientes son
descuentos, premios y cupones. En relacion a sus resultados en base
a las redes sociales indicaron que un 51.33% de clientes usan
WhatsApp; el 28.67% utiliza Facebook; el 18% Instagram y el 1%
utiliza Twitter. Con respecto a la promocion, un 40% de encuestados
afirmaron que les gustaria ganarse un cupon de descuento para asi
adquirir productos propios de la empresa, un 31% prefieren que se le
otorguen premios, el 25% prefieren recibir ofertas y un 4% afirmaron
gue prefieren otros tipos de promociones.

En la investigacién de Diaz (2021) la cual tiene como objetivo
determinar qué relacion hay a través del manejo del social media y el
expediente escolar de los alumnos. Es de enfoque cuantitativo, de
caracter descriptivo y relacional, se utilizé el método estadistico
inferencial. El estudio es basico, el mismo tiene como objetivo generar

nuevos conocimientos, pero sin aplicar la practica en este sentido es



una investigacion teorica pura. Se estableciéo que usar las diversas
redes sociales es un factor importante para los estudiantes y la
manera en que lo utilizan puede ayudar en sus procesos de
aprendizaje, se les puede dar un buen o mal uso como medio y no
como un fin. En sus resultados con respecto al uso de las redes
sociales, un 64% (32 estudiantes) indicaron que usan las redes en un
nivel moderado y un 30% (15 estudiantes) la utilizan mucho, y un 6%
(3 estudiantes) poco, esto demostré que las redes sociales tienen un
uso moderadamente alto. Las redes sociales mas utilizadas entre los

estudiantes son Facebook con un 64% y WhatsApp con 36%.

En su investigacién de Paredes (2019) tiene como proposito
analizar la relacion mediante la eficacia de las herramientas
promocionales y la fidelizacidn de los clientes. Su enfoque del trabajo
es cuantitativo, con disefio no experimental - correlacional. Se tuvo
como conclusion que el nivel de frecuencia en base a las estrategias
de promocion predomino el nivel medio. Del mismo modo, obtuvo una
relacion de .849 por lo que si existe relacion positiva alta en base a
las variables de estudio. En funcién a sus resultados con respecto a
las estrategias de promocion, se determiné que existe un nivel medio
(49%) con un porcentaje relativamente menor se encuentra el nivel

alto en un (48%), por ultimo, se establece el nivel bajo en un (3%).

Asimismo, Chavez y Leon (2021) su finalidad es establecer qué
relacion existe en el uso de la estrategia de promocion en el social
media y la captacion en nuevos seguidores para una empresa, la
investigacion es cuantitativa, correlacional, de disefio descriptivo.
Como conclusion, existe relacion de manera significativa en las
variables de estudio, a su vez en la prueba correlacional de Rho de
Spearman dio como resultado un .823. En sus resultados, un 80.42%
de encuestados considera buena las estrategias de promocion de
contenidos, un 18.69% regular y un 0.89% malo, del mismo modo,
consideran importante compartir informaciones en las redes sociales

con un 47.18% y un 30.86% precisa que es muy importante.



Como primera teoria relacionada a esta investigacion es la
Teoria de las Redes Sociales, no posee fecha exacta de creacion, sin
embargo, Moreno (1934), puede ser considerado uno de los
fundadores, bajo el nombre de sociometria. El autor sintié atraccion
por estudiar la estructura de los grupos de amigos, por razones
terapéuticas. La idea mas relevante de esta teoria, estd en la
suposicion en lo que la gente piensa, siente y hace tiene un punto de
origen y este es visible en las relaciones situacionales, la cual se da
entre actores contradiciendo asi los atributos o caracteristicas de los
mismos. Los factores como raza, edad, sexo y el status social

importan mucho menos en esta teoria.

Como segunda teoria relacionada a esta investigacion es la
Teoria de Juegos, Neumann y Morgenstern (1944) esta surge a través
del anuncio de Game Theory and Economic Behaviour, la teoria
brinda soluciones para los juegos cuya suma es cero (en el que los
participantes se encuentran en un conflicto absoluto) e implantando
asi fundamentos para los analisis de juegos con mas de un
participante, se realizan diversos tipos de interaccién que realmente
pueden presentar estructuras de incentivos similares, por lo tanto, se

consigue representar muchas veces un mismo juego.

En base a la variable Redes Sociales, el servicio de red social
es una forma de comunicacion la cual es enfocada en buscar
personas para tener amistades en linea, estd compuesto por gente
gue tienen intereses en comdn o una amistad, en donde mantienen
diversos tipos de interés y preferencias conjuntamente o son atraidas
en examinar otros gustos de cualquier otra persona en el mundo
(Moreno, 2015, p.24).

Diversos autores definen las redes sociales de diferentes
maneras, Boyeras et al. (2019) mencionan que una red social es el
modo de intercambio trazado entre diferentes miembros de una

comunidad, permiten que los usuarios puedan interactuar e



intercambiar informaciones de distintos temas, cada usuario es libre

de decidir cuanto tiempo esta disponible en las redes.

Las diversas plataformas digitales se han transformado en una
vital importancia para la poblacién permitiendo asi la interaccion con
cualquier persona en el mundo, ayuda a conectar, crear contenidos y
difundirlos, ademas permite estar actualizado con las noticias del dia
a dia.

Mariola y Manuela (2021) las redes sociales estan mas
presentes en la actualidad, se ha convertido en la preferida para las
empresas, ademas son muchas las que utilizan las redes sociales

diariamente.

Sin duda alguna, las redes sociales es un punto importante
para la sociedad hoy en dia, estan presentes en todo el mundo,
conectando a personas y ayudando a las empresas en sus

actividades.

Boyeras et al. (2019) se preguntan: ¢(Qué hace de una
plataforma una red social?, una red social permite interactuar, que
puede darse en la web o la conectividad, los aspectos mas principales
de las plataformas digitales son: interactividad, las redes sociales
hacen que sus usuarios puedan relacionarse entre si, desde likes
hasta enviar una solicitud, ademas permite el flujo de informacion, se
puede intercambiar diversas informaciones, como imagenes, datos
personales, otra de sus caracteristicas es la hiperconectividad, estas
interacciones se entrelazan con los flujos de la vida diaria de las
personas, permite la emision broadcasting, redes como YouTube,
Twitter o Instagram brindan a los internautas emitir contenido en vivo
y generar mucha audiencia y por ultimo ofrece la emisién networking,
esta se basa en transmitir contenido en cantidad, no importa si las
personas tienen mucha audiencia, siempre podran tener la interaccién

en sus comunicaciones.

10



La variable redes sociales se medirda mediante 3 dimensiones:
(1) Redes sociales horizontales, (2) Redes sociales verticales y (3)

Aplicaciones sociales moviles.
Las definiciones de las dimensiones segun Moreno (2015) son:

Redes sociales horizontales: En las redes sociales horizontales
participan todas las personas, sin limite alguno como sexo, edades,
intereses, en este punto estarian redes como Facebook, Twitter y

Google+, entre las més principales (Moreno, 2015, p.26).

Redes sociales verticales: Son lugares especializados, en
donde los internautas estan conectados por intereses en comun, se
pueden subdividir por redes profesionales, por ejemplo: LinkedIn,
redes de entretenimiento como MySpace; Pinterest, Flickr, redes
geograficas, estds son pequefias y va dirigidas para personas que

viven en una localidad en especifico (Moreno, 2015, p.26).

Aplicaciones sociales moviles: Estds se basan en que las
personas puedan buscar preferencias en comun para tener una
comunicacion entre ellos y satisfacer un objetivo, ya sea estar en
contacto a través de WhatsApp o Line, publicariméagenes (Instagram),
publicar videos (Vine) o conocer personas (Tinder) (Moreno, 2015,
p.26).

Como tercera teoria relacionada a la investigacion es la teoria
de las 4P, McCarthy (1960) establecio la idea de las 4P, actualmente
se instituye en la clasificacibn mas utilizada en la mezcla de
mercadeo. El producto puede ser tocable o intocable, el precio es el
monto que los clientes deben abonar por un producto o servicio, la
plaza es la manera en que se distribuira las actividades que ejerce la
organizacion, los canales, ubicacion, inventario, la promocion son
todas las actividades para persuadir al cliente, de tal manera puedan
recordar las ventajas, desventajas y beneficios de un producto o

servicio.

11



Como cuarta teoria relacionada a la investigacion es la teoria
de decisiones, Simon (1947) la cual estd basada en solucionar
problemas eligiendo la alternativa mas adecuada entre las
disponibles, el autor dividié el asunto de tomar decisiones mediante
tres pasos: en primer lugar se encuentran todas la alternativas
existentes, en el segundo paso se analizan los hallazgos que se
obtendran con cada una, por ultimo, se elige la solucibn mas
adecuada haciendo una comparacion de la eficacia y eficiencia de
cada una de las opciones que existen. Esta teoria abarca diversos
contenidos de un conjunto la cual es interesada por las personas en

cuanto a seres racionales que deben de decidir.

Del mismo modo, diversos factores incluyen las estrategias de
promocién, Hallikainen et al. (2022) la promocion basada en los
precios es personalizado en lugar de las recomendaciones de
productos, ademas se reduce el impacto de esfuerzo percibido en la
lealtad de los clientes, estos precios personalizados son vias nuevas

para los minoristas.

Las herramientas de promocién permiten que las empresas
puedan informar de manera persuasiva el valor del consumidor y
construir vinculos con ellos. También es denominada combinacion de
comunicaciones de marketing, las cuales consisten en publicidad,
relaciones publicas, venta personal, promocion de ventas y marketing
directo (Kotler y Armstrong, 2017, p.447).

La promocién es importante y aplicandolo de una manera
adecuada incrementara la percepcion positiva hacia la marca, crear
estrategias de promocién creativas y efectivas es fundamental para

los tipos de consumidores al que las empresas quieren dirigirse.

Kotler y Armstrong (2017) mencionan dos enfoques
importantes en las estrategias de promocion, las estrategias de
empuje, esta requiere la aplicacion de la potencia de ventas y el

desarrollo comercial, empujando los productos mediante los canales
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y en las estrategias de jalar exige un alto costo en publicidad de
consumo y promaocion para incitar a los compradores finales adquirir

el producto.

La variable Estrategias de Promocion se medira mediante 5
dimensiones: (1) Publicidad, (2) Venta personal, (3) Promocion de

ventas, (4) Relaciones publicas, y (5) Marketing directo.

Las definiciones de las dimensiones segun Kotler y Armstrong
(2017) son:

Publicidad: Puede llegar a muchos consumidores de todo el
mundo a un costo minimo de exposicion, hace que el comerciante
pueda difundir un mensaje repetidas veces. Debe ser expresiva
permitiendo asi a la organizacion dramatizar los productos que ofrece
a través de imagenes, impresion, sonido y color (Kotler y Armstrong,
2017, p.362).

Venta personal: Es una herramienta esencial para un periodo
de compra especifico, especialmente cuando se trata de estructurar
el comportamiento y las preferencias del consumidor. La venta
personal implica la interaccién de dos o mas personas, lo que permite
gue cada uno perciba las cualidades y necesidades del otro, lo que
lleva a una rapida mejora. (Kotler y Armstrong, 2017, p.363).

Promocion de ventas: Incluyen una gama de recursos tales
como: concursos, descuentos, obsequios, cupones y mas, las cuales
presentan diversos atributos Unicos, estos logran atraer la curiosidad
de los clientes, ya que brindan grandes beneficios de adquisicién y se
pueden utilizar para realzar las ofertas de algin producto y aumentar

las ventas que disminuyen (Kotler y Armstrong, 2017, p.363).

Relacionas publicas: Son informes, apariciones vy
acontecimientos que son mas positivos para los leyentes que los
mismos anuncios, las RP consiguen el alcance a una gran cantidad
de clientes sumamente viables que ignoran a los comerciantes y

resefnas, el mensaje es llegado a los clientes como “noticias” en lugar
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de comunicaciones que son dirigidas a las ventas (Kotler y Armstrong,
2017, p.363).

Marketing Directo: Se encuentran diversas herramientas de
marketing directo, como: correo directo, marketing telefénico y demas.
Este es mas personal, el mensaje es enviado generalmente a un
individuo en especifico, es veloz y adaptado para asi atraer a los
consumidores, por ultimo, el marketing directo es participativo por lo
gue los mensajes logran ser modificados dependiendo de las

respuestas de las personas (Kotler y Armstrong, 2017, p.364).
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METODOLOGIA

3.1 Tipoy disefio de investigacion
3.1.1 Tipo de investigacion

Se tuvo un enfoque cuantitativo, Naupas et al. (2018) indican
gue un enfoque cuantitativo se caracteriza por utilizar técnicas y
métodos que tengan relacion con lo que se busca medir. En este
sentido el tipo de la investigacién corresponde a lo aplicado, El
Consejo Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacion Tecnologica
(CONCYTEC, 2018) menciona que debe estar orientado en definir
mediante la comprension cientifica, los medios (registros, tecnologias
y metodologias) deben de cubrir una necesidad reconocida y propia.
Asimismo, con relacién al nivel de la investigacién fue descriptivo,
Rojas y Tasayco (2020) mencionan que el mismo est4 basado en
todos los estudios que tienen como objetivo la busqueda y el
especificado de algunos detalles o rasgos que pueden ser detectados

mediante la muestra que se considere como parte del estudio.
3.1.2 Disefio de investigacion

Asimismo, fue no experimental de corte transversal, Huaire
(2019) un disefio no experimental el investigador solo puede registrar
las correlaciones observables entre diferentes fenomenos e intentar
hacer inferencias causales a través de los datos correlacionales, sin
embargo, el investigador nunca esta seguro de los efectos que se
tiene exactamente de la variable uno, los resultados pueden deberse
a alguna otra variable que existe al mismo tiempo, pero no es posible
manipularla durante las observaciones de las variables. Una
investigacion es transversal cuando se recogen informaciones en un
mismo instante, su objetivo es explicar las variables y estudiar sus

repercusiones.
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3.2 Variables y Operacionalizacion

Bauce et al. (2018) la operacionalizacion es un término
utilizado en el transcurso de la investigacién, el mismo cambia los
datos en situaciones observables y/o medibles; lo que significa que,
el procedimiento para operacionalizar una variable permite
transformar las variables abstractas y generales, en unas variables

precisas y especificas, es decir, que son observadas y medibles.
(p.44).

Variable 1: Redes Sociales
Definicién Conceptual

Moreno (2015) el servicio de red social es una forma de
comunicacion la cual es enfocada en buscar personas para tener
amistades en linea, estd compuesto por gente que tienen intereses en
comun o una amistad, en donde mantienen diversos tipos de interés
y preferencias conjuntamente o son atraidas en examinar otros gustos

de cualquier otra persona en el mundo.
Definicion Operacional

Esta variable se mide mediante 3 dimensiones, redes sociales
horizontales, redes sociales verticales y aplicaciones sociales
moviles, las cuales se dividen en 7 indicadores. Se utilizdé un
cuestionario con 13 items con la escala ordinal de Likert que va desde,
nunca (1), casi nunca (2), a veces (3), casi siempre (4) y siempre (5).
Asimismo, se emple6 baremos que va desde bajo (1), medio (2) y alto
(3).

Variable 2: Estrategias de Promocion

Definicion Conceptual

Kotler y Armstrong (2017) Las herramientas de promocion
permiten que las empresas puedan informar de manera persuasiva el

valor del consumidor y construir vinculos con ellos. También es
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denominada combinacion de comunicaciones de marketing, las
cuales consisten en publicidad, relaciones publicas, venta personal,

promocion de ventas y marketing directo.
Definicién Operacional

Esta variable se mide a través de 5 dimensiones, publicidad,
venta personal, promocion de ventas, relaciones publicas y marketing
directo. Las cuales se dividen en 11 indicadores. Se utilizd un
cuestionario con 11 items con la escala ordinal de Likert que va desde,
nunca (1), casi nunca (2), a veces (3), casi siempre (4) y siempre (5).
Asimismo, se empled baremos que va desde bajo (1), medio (2) y alto
(3).

Escala de medicion

Naupas et al. (2018) Una escala ordinal es ubicada en las
variables por sus unidades de estudio y atributos, estas pueden

ordenarse de menor a mayor.
3.3 Poblacion, muestra y muestreo
3.3.1 Poblacion

Baena (2017) estd compuesta mediante elementos como
personas, objetos, organismos e historias clinicas, las cuales forman
parte del fendmeno de estudio, definiendo y delimitando en el andlisis
del problema de investigacion, la poblacion también es conocida como

universo.

En este estudio de las Redes Sociales y Estrategias de
Promocién en la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC.
La poblacion del estudio fue conformada por alumnos del Programa
de Especializacion Supervisor SSOMA de las modalidades de estudio
virtual y semipresencial, estas personas usan las redes sociales para
interactuar y conocer mas informacion de las actividades que brinda
la empresa, se considera una poblacion de 300 personas entre

varones y mujeres de 20 a 30 afios de edad. Las informaciones
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brindadas en base a la poblacion y el rango de edades fueron dadas
por la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE en mayo del
2022.

Criterio de inclusion: Hombres y mujeres entre las edades de 20 a
30 aflos que cursen el Programa de Especializacion Supervisor

SSOMA en modalidades virtual y semipresencial.

Criterios de exclusién: Hombres y mujeres menor o igual a 19 afios
y mayores de 31 afios que cursen otros programas que ofrece la

empresa.
Muestra

Baena (2017) nos refiere que, es un subconjunto caracteristico
y finito extraido de la muestra, representa el universo de estudio, la
muestra se puede obtener por diferentes procedimientos que consta

de dos items, tomando muestras probabilisticas y no probabilisticas.

3 NZ?p(1 - p)
~ (N—-1)e2+ Z2p(1 —p)

n

Donde:

n= Tamafio de la muestra

N= Poblacion: 300 estudiantes

p= Probabilidad de que el evento suceda en un 0.5 (50%)
g= Probabilidad de que el evento no suceda en un 0.5 (50%)
Z= Coeficiente de confianza 1.96 (95%)

E= Margen de error muestral (5%)
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300.1.96%.0.5(1 — 0.5)

= (300 1)0.05? + 1.962.05(1—05) _ /¢

n

En esta investigacion se seleccioné a 176 estudiantes del
Programa de Especializaciéon Supervisor SSOMA de la empresa
Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC.

Muestreo

El muestreo de la investigacion fue probabilistico aleatorio
simple, Otzen y Manterola (2017) mencionan que todas las personas
las cuales integran la poblacion de estudio tienen la misma posibilidad

de ser elegidos en el universo de estudio.
Unidad de analisis

Para Bernal (2016) esta basada en estudiar a profundidad una
unidad de analisis la cual puede ser un individuo, un organismo o una
institucion, el objetivo es estudiarla detalladamente, la misma es
tomada de un universo poblacional, las técnicas mas utilizadas para
esta investigacién son observaciones, entrevistas, cuestionarios, etc.
Los clientes de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE

forman parte de la unidad de analisis.
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos

Baena (2017) la encuesta se define como una técnica de
busqueda de informacion proporcionada por un grupo, una muestra
de individuos o relacionada con un publico en particular, es la
aplicacién del cuestionario, cuyo objetivo es encontrar la respuesta de
la poblacion, pero no necesariamente estudiarlo todo, basta con

escoger una muestra representativa.

Asimismo, se utiliz6 como instrumento el cuestionario, Baena
(2017); Bernal (2016) es un instrumento importante para las técnicas
de interrogacion, en donde hay elementos que se deben de considerar
en la elaboracion de las preguntas que esta disefiado para producir

las informaciones necesarias para lograr los objetivos de un proyecto
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de investigacion; generalmente un cuestionario consta de diversas
preguntas relacionadas con las variables que se mediran. Se elaboro
una prueba piloto para conocer qué tan confiable es el instrumento
segun el Alfa de Cronbach, en la tabla 2 y 3 se evidencian los

resultados.

Naupas et al. (2018) Indican que un instrumento es confiable
cuando las mediciones que se han hecho no varian de una manera
significativa, ni por la aplicacion a diversas personas ni por el tiempo,
la confiabilidad es expresada mediante el coeficiente de confiabilidad,

donde perfecto es 1 y los que rondan entre 0.66 y 0.71 son pasables.
Tabla 1

Escala de confiabilidad

Coeficiente alfa >.9 Excelente
Coeficiente alfa >.8 Bueno
Coeficiente alfa >.7 Aceptable
Coeficiente alfa >.6 Cuestionable
Coeficiente alfa >.5 Pobre
Coeficiente alfa <.5 Inaceptable

Nota: George, D. y Mallery, P. (2020, p.244)

Tabla 2

Confiabilidad de la variable Redes Sociales

Alfa de Cronbach N de elementos

,780 12
Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Tabla 3

Confiabilidad de la variable Estrategias de Promocion

Alfa de Cronbach N de elementos

,730 10
Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Asimismo, en la validez, Huaire (2019) cuando se trata de
medir un concepto abstracto, la principal necesidad de la medicion es

medir lo que se estéa tratando de medir, la validez se enfoca en las
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relaciones importantes que deben existir, estas herramientas de
investigacion miden la objetividad, veracidad, autenticidad y precision.
La presente investigacion tiene un instrumento validado por los

siguientes expertos:
Tabla 4

Validacién por juicio de expertos

Expertos Grado Académico Criterio
Victor Hugo Rojas Chacén Magister Aplicable
Abel Alejandro Tasayco Jala  Doctor Aplicable
Antonio Ulises Pefia Cerna Magister Aplicable

Nota: Elaboracién propia

El instrumento cuenta con el consentimiento informado del

participante, tal como se observa en el anexo 5.
3.5 Procedimientos

La investigacion comenzd planteando el problema,
posteriormente con la justificacion, objetivos e hipoétesis, en la
segunda parte se buscé resultados de investigaciones pasadas sobre
el tema a estudiar, ademas se planteé las teorias que respaldan esta
investigacion, de igual manera con los aspectos en donde diversos
autores presentan una visibn mas amplia de las variables a tratar y
sus dimensiones, en la tercera parte se elabor6 la metodologia en
donde se detall6 especificamente el enfoque, tipo, nivel y disefio,
también se definié las variables empleadas en la investigacion, en la
cuarta parte se us6 como técnica la encuesta, se desarroll6 un
cuestionario que sirvid para obtener los datos y trasladarlos al
software IBM SPSS STATISTICS v.27, se tuvo en cuenta las variables
Redes Sociales y Estrategias de Promocion. Para hallar las
informaciones importantes de la investigacion se tuvo una previa
coordinacion con la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE
SAC, se basé en: (1) Conseguir la autorizacion de la empresa para

utilizar su nombre y ejecucion del estudio tal como se muestra en el
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anexo 4; (2) se aplico el cuestionario a clientes de la empresa los
cuales estan registrados en una base de datos; (3) después de hallar
los resultados a través del cuestionario, se realiz6 una codificacion
en base a la escala ordinal de Likert y se trasladé al software IBM
SPSS STATISTICS v.27; (4) posteriormente se realiz6 las tablas y
graficos aplicando consolidados y baremos, asimismo se hizo la
prueba de normalidad y se aplicd la de Kolmogérov-Smirnov para
determinar si la hipotesis elaborada en la investigacion fue aceptada
o rechazada; (5) del mismo modo, para conocer si existe relacion
entre variables y dimensiones se utilizd la correlacion de Rho de
Spearman; (6) por ultimo, mediante la elaboracion estadistica se
obtuvieron las conclusiones y resultados que fueron importantes para

el estudio.
3.6 Métodos de analisis de datos

Bernal (2016) son cantidades que son caracteristicas o
representativas de una agrupacion de datos. La moda es el valor con
més importancia en la distribucion; mediana es el valor en los niveles
de frecuencias, luego los datos se ordenaran en orden ascendente y
descendente; y la media es la mas representativa porque utiliza todos

los valores de la distribucion.

Naupas et al. (2018) menciona que la estadistica descriptiva es
por su naturaleza Gtil para los campos en donde se trabaja puros datos
cuantitativos, para mostrar los datos se resumen en tablas o figuras la
cual tiene como finalidad presentar de manera apropiada

caracteristicas en que los datos son pertenecientes a un conjunto.

Para la elaboracion de la estadistica descriptiva se ejecuté todo
el procedimiento en el software IBM SPSS STATISTICS v.27, primero
se traslado los datos codificados en el Microsoft Excel segun la escala
ordinal de Likert, posteriormente se tuvo que consolidar los resultados
en correspondencia a las variables y dimensiones, estableciendo

baremos que van desde bajo (1), medio (2) y alto (3) que sirvieron
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para obtener las tablas y gréaficos los cuales fueron dados mediante el
software, en los que se mostré los niveles de frecuencia a través de
cantidades y porcentajes en relacion a las variables y sus
dimensiones, estos resultados fueron de ayuda para demostrar que
tan importante son las Redes Sociales y Estrategias de Promocion de
la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE asimismo de sus
dimensiones de cada variable de estudio, permitiendo asi que la
empresa pueda tener una vision mas amplia de las mejoras que debe

realizar para con su publico en general.

Por otra parte, la estadistica inferencial para Porras (2017) se
enfoca en tomar decisiones o hacer generalizaciones basadas en las
caracteristicas de las observaciones bajo la consideracion en base de
la informacion parcial o incompleta. Del mismo modo Naupas et al.
(2018) indican que la estadistica no paramétrica es una parte de la
estadistica inferencial la cual estudia pruebas y modelos los cuales
tengan una distribucién subyacente que no se ajusta a los criterios

paramétricos.

Para la elaboracion de la estadistica inferencial, también fue de
ayuda el software IBM SPSS STATISTICS v.27, una vez que se
elaboré los consolidados; baremos, y se finalizdé con la estadistica
descriptiva, se tuvo que hallar la prueba de normalidad de la hip6tesis
general y especifica para determinar si se rechaza o no, dado que en
la muestra se ha considerado a 176 personas, se empleo la prueba
de Kolmogorov-Smirnov y los hallazgos fueron dados a través del
software, por ultimo, en base a los resultados que se obtuvo se realizé
la correlacibn Rho de Spearman tanto de las variables como de las
dimensiones con el objetivo de determinar si existe o no relacion entre

las mismas.
3.7 Aspectos éticos

La investigacion aplica los principios éticos (beneficencia, no

maleficencia, autonomia vy justicia). Aplica la beneficencia porque ha
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sido desarrollada en busqueda de beneficiar a la comunidad, en el
gue se busca el conocimiento cientifico, con un propdsito noble y de
ayudar a la sociedad. Del mismo modo se emplea la no maleficencia,
esta investigacion se ha elaborado sin la intencidon de hacer dafio en
cualquier aspecto respetando la entereza fisica y psicologica de las
personas que participen en este estudio. Es una investigacion
autbnoma, las personas que han intervenido en la investigacion lo han
hecho por voluntad propia, sin obligacién alguna. Por dltimo, es justa,
porque no existe discriminacion de cualquier aspecto con las

personas estudiadas.

La presente investigacion respeta la propiedad intelectual,
haciendo uso del servicio de Turnitin, no se tolera una investigacion
hecha a base de plagio. La Universidad César Vallejo brinda por la
seguridad y desempefio profesional de los estudiantes ofreciendo
herramientas indispensables las cuales sirvieron para la elaboracion

del presente estudio.
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RESULTADOS

4.1 Resultados descriptivos
Tabla 5

Frecuencia de la variable Redes Sociales

Redes Sociales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Medio 20 11,4 11,4 11,4
Alto 156 88,6 88,6 100,0
Total 176 100,0 100,0

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Tabla 6

Redes Sociales * Dimensiones de las Redes Sociales

Redes Sociales

Medio Alto
% de N
% de N column
Recuento columnas Recuento as

Redes Sociales Horizontales Medio 12 60,0% 14 9,0%
Alto 8 40,0% 142 91,0%
Total 20 100,0% 156 100,0%
Redes Sociales Verticales Bajo 1 5,0% 0 0,0%
Medio 9 45,0% 13 8,3%
Alto 10 50,0% 143 91,7%
Total 20 100,0% 156 100,0%
Aplicaciones Sociales Mdviles Medio 8 40,0% 2 1,3%
Alto 12 60,0% 154  98,7%
Total 20 100,0% 156 100,0%

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27
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Figura 1
Niveles de Frecuencia de las Redes Sociales

Redes Sociales

Frecuencia

Medio Alto

Redes Sociales

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

En base a los datos de la tabla 5 se obtuvo como hallazgo la
existencia de un nivel alto con respecto a las redes sociales lo que
significa que la misma es una herramienta importante para la empresa
Gestion Integral de Proyectos HQSE, permitiéndole generar mas
visibilidad de los servicios que ofrece obteniendo asi mayor

interaccién con su publico.
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Figura 2

Niveles de Frecuencia de las Redes Sociales Horizontales
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Nota Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

La figura 2 demostrd un nivel alto en lo que respecta a las redes
sociales horizontales, tales como Facebook, Twitter y Google, estas
redes son importantes para la empresa, permitiendo que puedan
generar diversos contenidos, para que asi puedan establecer un

vinculo mediante el cliente y la empresa.
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Figura 3
Niveles de Frecuencia de las Redes Sociales Verticales

Redes Sociales Verticales

Frecuencia

Medio Alto

Redes Sociales Verticales

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

La figura 3 demostrd un nivel alto en relacion a las redes sociales
verticales, tales como LinkedIn y Pinterest, las mismas permiten que la
empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE pueda brindar
informaciones importantes sobre un tema determinado, con el objetivo
que el usuario pueda compartirlo y generar mayor experiencia para su

vida profesional.
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Figura 4

Niveles de Frecuencia de las Aplicaciones Sociales Méviles

Aplicaciones Sociales Moviles

Frecuencia

Alto

Aplicaciones Sociales Moviles

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

En la figura 4 se determind que existe un nivel alto en relacién a
las aplicaciones sociales moviles las cuales se conforman en
WhatsApp e Instagram, las mismas ayudan a que la empresa Gestion
Integral de Proyectos HQSE pueda tener una comunicacion mas
directa con sus clientes y creando contenidos interactivos que logren

llamar su atencion de los servicios que ofrecen.
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Tabla 7

Frecuencia de la variable Estrategias de Promocion

Estrategias de Promocion

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje vélido acumulado
Vélido Medio 17 9,7 9,7 9,7
Alto 159 90,3 90,3 100,0
Total 176 100,0 100,0

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Tabla 8

Estrategias de Promocién * Dimensiones de las Estrategias de

Promocion
Estrategias de Promocion
Alto
% del N
Recuento % del N columnas Recuento  columnas
Publicidad Bajo 2 100,0% 0 0,0%
Medio 5 25,0% 15 75,0%
Alto 10 6,5% 144 93,5%
Total 17 9,7% 159 90,3%
Venta Personal Bajo 3 37,5% 5 62,5%
Medio 9 15,5% 49 84,5%
Alto 5 4,5% 105 95,5%
Total 17 9,7% 159 90,3%
Promocion de Ventas Bajo 5 83,3% 1 16,7%
Medio 6 18,2% 27 81,8%
Alto 6 4,4% 131 95,6%
Total 17 9,7% 159 90,3%
Relaciones Publicas Bajo 3 50,0% 3 50,0%
Medio 9 17,3% 43 82,7%
Alto 5 4,2% 113 95,8%
Total 17 9,7% 159 90,3%
Marketing Directo Medio 12 25,0% 36 75,0%
Alto 5 3,9% 123 96,1%
Total 17 9,7% 159 90,3%

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27
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Figura 5

Niveles de Frecuencia de las Estrategias de Promocion
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Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

En la tabla 7 se demostré la existencia de un nivel alto en funcién
a la variable estrategias de promocion, las mismas son fundamentales
para la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE, permitiendo
atraer a su publico e incentivarlos a seguir adquiriendo los servicios que

brinda la empresa.
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Figura 6

Niveles de Frecuencia de la Publicidad
Publicidad

Frecuencia

Ea Medio Alto
Publicidad

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

En la figura 6 se observo un nivel alto respecto a la publicidad,
la cual es un factor importante para la empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE, debido a que servira para difundir sus informaciones
a una audiencia mas amplia, con el objetivo que quieran adquirir los

servicios que brinda la empresa.
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Figura 7

Niveles de Frecuencia de la Venta Personal
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Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

En la figura 7 se demostré la existencia de un nivel alto en las
ventas personales, esto hard que la empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE pueda incorporar los pagos de manera presencial,
con el objetivo de aclarar directamente las dudas que tengan los
clientes y ofrecerles informacion mas detallada de los diversos servicios

que brinda.
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Figura 8

Niveles de Frecuencia de la Promocion de Ventas

Promocion de Ventas

Frecuencia

Bajo Medio Alto

Promocién de Ventas

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

En la figura 8 se obtuvo como resultado la existencia de un nivel
alto en la promocion de ventas, lo cual indica que la empresa Gestién
Integral de Proyectos HQSE debe atraer la atencibn de sus
consumidores a través de descuentos 0 concursos que puedan realizar

con el objetivo de ofrecer incentivos en los servicios que brinda.
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Figura 9

Niveles de Frecuencia de las Relaciones Publicas

Relaciones Publicas

Frecuencia

Eajo Medio Alto

Relaciones Publicas

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

En base a la figura 9 se obtuvo un nivel alto en relacion a las
relaciones publicas, la empresa Gestiéon Integral de Proyectos HQSE
debe realizar articulos y entregar boletines informativos a sus
estudiantes, con el objetivo que obtengan informacién mas detallada de
los servicios que brinda la empresa mediante contenidos visuales que

logren estimular la atencion de los clientes.
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Figura 10

Niveles de Frecuencia del Marketing Directo
Marketing Directo

Frecuencia

Medio Alto

Marketing Directo

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

La figura 10 demostro la existencia de un nivel alto en relacion
al marketing directo, el uso de esta herramienta de marketing ayudara
a que la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE pueda
comunicarse a través de correos o telemarketing, brindando asi
informacion mas directa y personalizada.
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4.2 Resultados inferenciales

Para Hernandez et al. (2014) la estadistica inferencial va un
punto més alla de solo describir a las variables, lo que se pretende es
probar hipotesis y ampliar los resultados que fueron dados en la
muestra poblacional, en base a los datos que generalmente se
recolectan en la muestra y sus resultados se les llama estadigrafos, por
otra parte, a la estadistica en base a la poblacion se les denomina

parametros.
Tabla 9

Rangos de correlacién de Rho de Spearman

Valor de Rho de Spearman Significado

0 Nula
0.01a0.19 Positiva muy baja
0.20a0.39 Positiva baja
0.40a0.69 Correlacion moderada
0.70a0.89 Positiva alta
0.90a0.99 Positiva muy alta

1 Grande, perfecta y positiva

Nota: Hernandez, Fernandez y Baptista (2014, p.305)

Para la elaboracion de la contrastacion de hipétesis, primero se
realizd la prueba de normalidad, dado que la muestra de la
investigacion es de 176 personas, los datos estadisticos se basaran
solo en la prueba de Kolmogorov-Smirnov. Asimismo, se considero lo

siguiente:

Ho: La distribucion que sostiene la poblacion es normal
Hi: La distribucion que sostiene la muestra no es normal
Juicios de aceptabilidad

En base a los hallazgos, si la significancia es menor a 0.05 se
acepta Hi y se rechaza Ho, por lo tanto, la muestra no mantiene una

distribucion normal y se realizara con la correlacion Rho de Spearman.
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En base a hallazgos, sila significancia es mayor a 0.05 se acepta
Ho y se rechaza Hz, por consiguiente, la muestra tendra una distribucion

normal y se realizara con la correlacion de Pearson.
Nivel de significancia: 0.05

Prueba estadistica: Rho de Spearman.

Tabla 10:

Prueba de normalidad de Kolmogoérov-Smirnov de la hipétesis general

Kolmogorov-Smirnov2

Estadistico gl Sig.
Redes Sociales 526 176 ,001
Estrategias de Promocion ,531 176 ,001

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

Los hallazgos reflejados en la tabla 10 en la prueba de
normalidad de Kolmogorov-Smirnov revela que los datos no muestran
una distribucion normal, debido que la Sig. es menor al p valor de 0.05,
se rechaza Ho y se acepta Ha, por lo tanto, se manejara el coeficiente

de correlacién Rho de Spearman.
Tabla 11

Prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov de las hipétesis

especificas
Kolmogorov-Smirnov?
Estadistico gl Sig.
Redes Sociales Horizontales ,513 176 ,001
Redes Sociales Verticales ,517 176 ,001
Aplicaciones Sociales Moviles ,540 176 ,001
Estrategias de Promocion ,531 176 ,001

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27
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Interpretacion

Los hallazgos evidenciados en la tabla 11 en base a la prueba
de Kolmogoérov-Smirnov se manifestd que los resultados no muestran
una distribucion normal, debido que la Sig. es menor al p valor de 0.05
se rechaza la hipotesis nula y la prueba estadistica para contrastar

hipotesis sera la de Rho de Spearman.
Prueba de hipotesis general

Ho: Las redes sociales no se relaciona con las estrategias de promocion
de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC San Martin de
Porres, 2022

Hi: Las redes sociales se relaciona con las estrategias de promocion
de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC San Martin de
Porres, 2022

Tabla 12

Coeficiente de correlacion Rho de Spearman de la hipétesis general

Estrategias
Redes de
Sociales Promocion
Redes Sociales Coeficiente de 1,000 ,550
correlacion
Rho de Sig. (bilateral) . ,001
Spearman Estrategias de N 176 176
Promocion Coeficiente de ,550 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,001
N 176 176

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

De los descubrimientos obtenidos en la tabla 12 se demostro la
presencia de una relacion positiva moderada en base al coeficiente de

correlacion que obtuvo como resultado ,550. Ademas, el Sig. es de ,001
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<a 0,05, por lo tanto, es aceptada H1 y se rechaza Ho. Del mismo modo,
se aprecia que, si existe una correlacion positiva entre las variables
redes sociales y estrategias de promocion en la empresa Gestion
Integral de Proyectos HQSE. Esto indica que la empresa debe seguir
trabajando e innovando sus estrategias de promocion y redes sociales,

con el objetivo de tener toda la fidelizacién de sus clientes.
Prueba de hipotesis especifica 1

Ho: Las redes sociales horizontales no se relaciona con las estrategias
de promocién de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC
San Martin de Porres, 2022

Hi: Las redes sociales horizontales se relaciona con las estrategias de
promocion de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC
San Matrtin de Porres, 2022

Tabla 13

Coeficiente de correlacion de la hipoétesis especifica 1

Redes

Sociales Estrategias de
Horizontales Promocion
Redes Sociales Coeficiente de 1,000 ,406
Horizontales correlacion
Rho de Sig. (bilateral) . ,001
Spearman N 176 176
Estrategias de Coeficiente de ,406 1,000
Promocién correlacion
Sig. (bilateral) ,001
N 176 176

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

Los hallazgos mostrados en la tabla 13 indica que si existe una
relacion positiva moderada ya que el coeficiente de correlacion es de
,406. Asimismo, se rechaza Ho dado que el Sig. es de ,001 <a 0,05y

es aceptado Hi, por consiguiente, se demuestra la existencia de una
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relacion positiva a través de las redes sociales horizontales y las
estrategias de promocion en la empresa Gestion Integral de Proyectos
HQSE.

Prueba de hipotesis especifica 2

Ho: Las redes sociales verticales no se relaciona con las estrategias de
promociéon de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC
San Martin de Porres, 2022

Hai: Las redes sociales verticales se relaciona con las estrategias de
promocién de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC
San Martin de Porres, 2022

Tabla 14

Coeficiente de correlacion de la hipotesis especifica 2

Redes Sociales Estrategias de
Verticales Promocion
Redes Sociales  Coeficiente de 1,000 327
Verticales correlacion
Rho de Sig. (bilateral) . ,001
Spearman N 176 176
Estrategias de Coeficiente de ,327
Promocién correlacion 1,000
Sig. (bilateral) ,001
N 176 176

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

Los hallazgos alcanzados en la tabla 14 muestra la presencia de
una relacion positiva baja dado que el coeficiente de correlacion es
,327. Ademas, el Sig. es de ,001 < a 0,05, por lo que se aceptala H1y
se rechaza Ho. Del mismo modo se observa la existencia de una
relacion entre las redes sociales verticales y las estrategias de
promocién en la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE.
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Prueba de hipotesis especifica 3

Ho: Las aplicaciones sociales moviles no se relaciona con las
estrategias de promocion de la empresa Gestion Integral de Proyectos
HQSE SAC San Martin de Porres, 2022

Hi: Las aplicaciones sociales moviles se relaciona con las estrategias
de promocion de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE SAC
San Martin de Porres, 2022

Tabla 15

Coeficiente de correlacion de la hipétesis especifica 3

Aplicaciones
Sociales Estrategias
Moviles de Promocién
Aplicaciones Sociales Coeficiente de 1,000 ,501
Moviles correlacion
Rho de Sig. (bilateral) . ,001
Spearman Estrategias de N 176 176
Promocién Coeficiente de ,501 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,001
N 176 176

Nota: Resultados conseguidos del software IBM SPSS STATISTICS v.27

Interpretacion

En relacién a los hallazgos mostrados en la tabla 15 indica que
si existe una relacion positiva moderada ya que el coeficiente de
correlacion es de ,501. Asimismo, se rechaza Ho debido que la
significancia es de ,001 < a 0,05 y se acepta Hzi, por lo tanto, si existe
una relacion positiva entre las aplicaciones sociales moviles y las
estrategias de promocion en la empresa Gestion Integral de Proyectos
HQSE.
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DISCUSION

Los hallazgos encontrados en el estudio determinaron lo
siguiente: Se aprueba la hipotesis general, ya que existe un nivel de
correlacion positiva moderada (Rho de Spearman .550** y p valor 0.01)
por lo tanto, existe relacion entre las variables redes sociales y
estrategias de promocion de la empresa Gestion Integral de Proyectos
HQSE. Al respecto, Vargas (2019) demostré que las personas prefieren
recibir diversas promociones a través de correos electronicos con un
50%, especialmente en el caso de las redes sociales como Facebook
gue consiguié un 35%, por el contrario, Chavez y Leon (2021) en su
investigacion se reflejé por parte de las estrategias de promocién en los
contenidos creados a través de las redes sociales teniendo Facebook
e Instagram un 80.42% de personas encuestadas que lo considera
buena, es importante que se utilicen las diversas redes sociales con el
objetivo de crear contenidos que capten la atencion del publico. Es asi
que, en la teoria de las 4P sustentada por McCarthy nos refiere que
todo elemento promocional debe ejecutarse en base a una serie de
requisitos con la finalidad de persuadir e incentivar a los compradores
haciéndoles recordar los pro y contras de los bienes o servicios que
adquieren, por lo que hoy en dia las redes sociales es un instrumento
esencial, abriendo nuevas puertas a las empresas hacia un mercado
mas amplio en donde puedan tener una relacion mas cercana con los
clientes.

Asimismo, en la hipoétesis especifica 1 se indica que existe
relacion entre las redes sociales horizontales y las estrategias de
promocion de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE, en los
resultados logrados se demuestra que existe una correlacion positiva
moderada equivalente a Rho de Spearman .406** y p valor <0.01, por
lo que se reflejo que el 85,23% se encuentran en un nivel alto,
permitiendo asi que la empresa pueda crear diversos contenidos
informativos y mostrando mayor informacion de los cursos que ofrecen,
de tal manera puedan establecer una fuerte relacion con su audiencia.

Estos resultados son contradictorios en base a la investigacion de Giles
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(2021) en donde se manifesté en funcién a sus resultados que los
encuestados no utilizan las principales redes sociales horizontales tales
como Facebook que obtuvo un 30% y Twitter 28% se evidencio que no
lo usan dado que estan mas dedicados a sus estudios y en sus trabajos,
esta investigacion obtuvo un Rho de Spearman de .064 por
consiguiente, no existe relacion entre las variables de estudio, por otra
parte, Soriano (2019) demostr6 que el uso de redes sociales es
importante para promocionar productos o servicios, lo cual se evidencia
en el 68% de sus encuestados que estan muy de acuerdo en las
promociones que brinda, especialmente en Facebook, es fundamental
gue las empresas estén obligadas a introducir mejoras en sus diversas
redes sociales para asi posicionar mejor los bienes y servicios que
ofrecen a publicos especificos, asimismo es importante que realicen
campanfas publicitarias los cuales sean por tiempo limitado a través de
una oferta atractiva que logre llamar la atencién de los clientes, por lo
que, en la teoria de juegos, sustentada por Neumann y Morgenstern, la
misma es representada mediante la opinién de un grupo de personas,
con la finalidad de tomar una decision, en la cual no todos puedan estar
de acuerdo. El objetivo es que, mediante un juego de roles que cada
persona participe en diversas situaciones especificas se analicé el
comportamiento y tomen una decision. Se puede utilizar como
herramienta de marketing con el objetivo de incentivar la intervencion
de los miembros, para asi tomar decisiones en base a un producto o
servicio, se trata de conocer a los clientes y personalizar las

promociones en base a sus necesidades.

Del mismo modo, en la hipétesis especifica 2, se evidencié que
existe relacion entre las redes sociales verticales y las estrategias de
promocién de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE, se
mostro la existencia de una correlacion positiva baja con un Rho de
Spearman .327** y p valor <0.01, asimismo, en funcion a los resultados
se evidencio que un 86,93% se encuentra en un nivel alto, por lo que
las redes sociales verticales permitiran a la empresa brindar
informaciones utiles con la finalidad de que el usuario pueda
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compartirlo con los demas. Asimismo, en la investigacion de Castillo
(2016) busca saber que tan importante son las redes sociales enfocado
principalmente en LinkedIn, la misma tuvo como resultado que solo un
30% de encuestados la utiliza para tener contactos profesionales,
mientras que solo un 13% lo usa para saber mayor informacion de las
actividades que brindan las empresas. Por otro lado, Bricio et al. (2018)
en su articulo cientifico busca saber lo importante que es el marketing
digital en el desempefio laboral de las personas, teniendo como
resultado que la red social LinkedIn en un 94% ofrece beneficios a los
trabajadores al momento de organizar y efectuar estrategias en funcién
al marketing de contenidos, en donde las organizaciones deben
emplear de una manera apropiada sus acciones diarias en esta red
social, asimismo un 98% de encuestados manifesté que es importante
integrar competencias y herramientas Optimas para una soélida
formacién laboral y a su vez un buen desempefio. Por lo que, en la
teoria de decisiones la cual es planteada por Simon, la misma esta
basada en resolver problemas eligiendo la alternativa mas adecuada
entre las muchas que existen, es cierto que las organizaciones
observan, analizan y monitorean la manera de comportarse de los
usuarios en las redes sociales, pueden conocer sus pasatiempos, los
contenidos que suben, en donde se puede obtener una fuente de
informacion de la conducta de los usuarios, que sera de ayuda al
momento de tomar decisiones para que asi puedan mejorar la
experiencia de los clientes potenciales, creando contenidos que
contengan informacion necesaria de lo que buscan para que asi
puedan compartirlo con los demas con la finalidad de obtener una

mayor relacion con ellos.

Por ultimo, en la hipotesis especifica 3, se reflejé que existe
relacion entre las aplicaciones sociales moviles y las estrategias de
promocién en la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE, se
manifestd que existe una correlacion positiva moderada (Rho de
Spearman .501** y p valor <0.01) ademas en los resultados se obtuvo
un 94,32% en el nivel alto, por lo que las aplicaciones sociales moviles
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las cuales estan conformadas en WhatsApp e Instagram ayudan a que
la empresa pueda tener una comunicacion directa con sus clientes,
creando contenidos interactivos que llamen su atencion. En la
investigacion de Borbor (2018) la cual esta enfocada en crear
estrategias de promocion y saber que plataformas digitales son las mas
usadas por sus encuestados, se obtuvo como resultado en funcién a
las aplicaciones moviles que solo un 13% utiliza WhatsApp mientras
que un 7% Instagram, se evidencid que un porcentaje minimo de
personas esta al pendiente de las redes sociales ya que estan
ocupados en sus actividades cotidianas. Por el contrario, en el articulo
cientifico de Tarullo (2020) el mismo esta enfocado en conocer que
realizan los jévenes en las redes sociales. En funcion a sus resultados
se demostré que las redes sociales que mas usan son WhatsApp con
un 63%, mencionaron que utilizan esta aplicacion mévil porque les
permite estar en constante comunicacién con las personas, por otra
parte, también utilizan Instagram en un 23%, comentaron que utilizan
esta red social para saber que actividades realizan las demas
personas. Es asi que, en la teoria de las redes sociales sustentada por
Moreno, nos refiere que estas son importantes para las personas, de
esta manera a través de las relaciones situacionales que mantengan
se podrd saber lo que piensan, sienten y hacen, estos vinculos
establecen el comportamiento de ellos influyendo en las decisiones que
puedan tomar, de tal manera podran conocer personas que tengan los

mismos intereses y preferencias en comun.
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VI.

CONCLUSIONES

En base al analisis del objetivo general, se obtuvo una relacion
positiva moderada a través de las variables redes sociales y estrategias
de promocion, asimismo los resultados en funcién de la correlacion Rho
de Spearman fueron de .550, con un nivel de significancia de 0.01, por
consiguiente, la hipotesis nula se rechaza, debido que el Sig. fue de
0.01 menor a 0.05 y se acepta la hipotesis alterna. Se evidencio que,
trabajando de manera adecuada en redes sociales las estrategias de
promocién hara que exista una mayor visibilidad de los servicios que
ofrece la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE hacia un
publico mas extenso y esto se vera reflejado a través de las
interacciones que ellos tengan mediante los contenidos creados por

parte de la empresa.

De acuerdo con el objetivo especifico 1, se manifestd una
relacion positiva moderada entre las variables redes sociales
horizontales y estrategias de promocion, obteniendo como resultado un
Rho de Spearman .406 y p valor 0.01, por lo tanto, la hipétesis nula se
rechaza y se acepta la alterna. Se afirma que, aplicando de manera
adecuada en redes sociales horizontales las estrategias de promocion
servird para que la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE
pueda crear contenidos interactivos los cuales logren llamar la atencion
de su publico objetivo, esto se vera evidenciado a través de los vinculos

gue se creen entre cliente-empresa.

Con respecto al objetivo especifico 2, se precisa una relacién
positiva baja entre las variables redes sociales verticales y estrategias
de promocidn, los resultados mediante la correlacién Rho de Spearman
fueron de .327, teniendo un nivel de significancia de 0.01 < a 0.05, por
consiguiente, la hipotesis nula se rechaza y se acepta la alterna. Se
evidencio que la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE debe
seguir mejorando sus redes sociales verticales, con el objetivo de

brindar mayor informacion de los servicios que ofrecen, esta mejora se
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vera reflejado mediante la interaccion que tengan sus clientes al

momento de compartir los contenidos que cree la empresa.

Conforme al objetivo especifico 3, se obtuvo una relacion
positiva moderada entre las variables aplicaciones sociales moviles y
estrategias de promocion equivalente a un Rho de Spearman .501y p
valor 0.01, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
alterna. Se concluye que las aplicaciones sociales moéviles son de
importancia para la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE
permitiendo la comunicacién directa con sus clientes y esto se mostrara

mediante la buena relaciéon que tengan ellos con la empresa.
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VII.

RECOMENDACIONES

Profundizar més en el tema respecto a las redes sociales, en
donde se puede complementar el estudio usando un enfoque mixto,
empleando como instrumento el cuestionario y la entrevista, obteniendo
asi mayor respuesta por parte de la poblacion, se sugiere aplicarlo en
sectores de educacion dado que en su mayoria son estudiantes, por lo
que es importante conocer de qué manera podria influir en ellos las
redes sociales al momento de adquirir el servicio brindado por la
empresa. El manejo de los medios sociales en jovenes es un campo

abierto, pudiendo obtener mucha informacion por parte de ellos.

Indagar mas en las preferencias que tiene su publico objetivo,
para que de esa manera puedan crear contenidos en base a lo que
ellos necesitan, se aconseja que evalien cada cierto tiempo la
participacion que tienen los clientes en base a los contenidos que crea
la empresa, de esta manera se podra determinar que mejoras pueden

realizar.

Expandir mas el tema de las redes sociales verticales, tales
como LinkedIn o Pinterest, se puede utilizar un enfoque mixto para la
obtencién de informaciones que las personas puedan brindar,
asimismo, es sustancial aplicarlo a un publico profesional y joven, dado
gue ellos estan al pendiente de las redes sociales y puedan brindar
informacion de cuan importante es su uso. Las redes sociales es un
tema muy extenso el cual puede aplicarse junto a otros temas en donde
se podra conocer a fondo que conlleva a las personas utilizar estas

redes.

Propiciar en los futuros colegas de la carrera de Marketing y
similares que puedan estudiar mas sobre el uso de las aplicaciones
sociales méviles como WhatsApp, Instagram; entre otros, debido que
estos medios de comunicacion permiten que los usuarios puedan estar
conectados unos a otros, sin embargo, es importante conocer de qué

manera les afecta en su desarrollo social y emocional, por lo que es
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aconsejable tratarlo con un publico en general y asi dar a conocer a la
poblacién sobre su impacto en los individuos. Del mismo modo, pueden
aplicarlo a las empresas y su publico, saber de qué manera influye las
relaciones que tengan a través de estos medios mdviles, en que los

beneficia y para qué es util.
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Anexo 1. Matriz de Consistencia

Anexos

Problemas Objetivos Hipotesis Indicadores Metodologia

Problema General Objetivo General Hipdtesis General VARIABLE 1: 1. Enfoque: Cuantitativo

REDES SOCIALES 2.Tipo: Aplicada
¢Como se relaciona las redes | Determinar la relacion entre las | Existe relacion entre las redes | INDICADORES 3.Disefio: No experimental de
sociales y las estrategias de | redes sociales y las estrategias | sociales y las estrategias de | - Facebook corte transversal
promocion de la empresa | de promocién de la empresa | promocion de la empresa | - Twitter 4.Nivel: Descriptivo Correlacional
Gestion Integral de Proyectos | Gestion Integral de Proyectos | Gestidon Integral de Proyectos | - Google+ 5.Poblacion: 300
HQSE SAC, 20227 HQSE SAC, 2022. HQSE SAC, 2022. - LinkedIn 6.Muestra: 176

- Pinterest 7.Técnica: Encuesta
ESpECI'fiCOS - WhatsApp 8. Instrumento: Cuestionario
¢.Cémo se relaciona las redes | Determinar la relacién entre las | Existe relaciéon entre las redes - Instagram
sociales horizontales y las | redes sociales horizontales y las | sociales horizontales y las .

. L . - . . VARIABLE 2:
estrategias de promocién de la | estrategias de promocion de la | estrategias de promocion de la
s " S ESTRATEGIAS DE
empresa Gestién Integral de | empresa Gestibn Integral de | empresa Gestion Integral de PROMOCION
?

Proyectos HQSE SAC? Proyectos HQSE SAC. Proyectos HQSE SAC. INDICADORES
— - - — - — -Anuncios relacionados con la
¢Como se relaciona las redes | Determinar la relacion entre las | Existe relacion entre las redes busqueda

sociales  verticales 'y las
estrategias de promocion de la
empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE SAC?

redes sociales verticales y las
estrategias de promocion de la
empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE SAC.

sociales verticales 'y las
estrategias de promocion de la
empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE SAC.

;Coémo  se relaciona las
aplicaciones sociales moviles y
las estrategias de promocién de
la empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE SAC?

Determinar la relacion entre las
aplicaciones sociales moviles y
las estrategias de promocion de
la empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE SAC.

Existe relacibn entre las
aplicaciones sociales moviles y
las estrategias de promocion de
la empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE SAC.

-Publicidad viral
-Patrocinios de busqueda
-Ventas orientadas a las
relaciones

-Ventas orientadas a las
respuestas

-Sorteos

-Descuentos

-Articulos

-Boletines informativos
-Revistas

-Correo directo
-Telemarketing

Nota: Elaboracién propia




Anexo 2. Matriz de operacionalizacion de la variable Redes Sociales

Variable Definicion Conceptual | Definicion Operacional Dimension Indicadores Escala
Moreno (2015) el servicio de | Esta variable se mide Redes Sociales - Facebook Ordinal
red social es una forma de | mediante 3 dimensiones, horizontales - Twitter
comunicacion la cual es | redes sociales horizontales, - Google+
enfocada en buscar personas | redes sociales verticales y
para tener amistades en linea, | aplicaciones sociales moviles,

. est4 compuesto por gente que | las cuales se dividen en 7
Variable 1. tienen intereses en comln o | indicadores. Se utilizé un
una amistad, en donde | cuestionario con 13 items con Redes Sociales - LinkedIn Ordinal
Redes sociales mantienen diversos tipos de | la escala ordinal de Likert que verticales - Pinterest
interés y preferencias | va desde, nunca (1), casi
conjuntamente o son atraidas | nunca (2), a veces (3), casi
en examinar otros gustos de | siempre (4) y siempre (5).
cualquier otra persona en el | Asimismo, se emple6 baremos
mundo. que va desde bajo (1), medio
(Moreno, 2015, p.24). (2)y alto (3). Aplicaciones Sociales | - WhatsApp
moviles - Instagram Ordinal

Nota: Elaboracion propia




Anexo 3. Matriz de operacionalizacion de la variable Estrategias de Promocion

Marketing Directo

- Telemarketing

Variable Definicibn Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Escala
- Anuncios
Las herramientas de promocion | Esta variable se mide a través relacionados Ordinal
permiten que las empresas | de 5 dimensiones, publicidad, Publicidad con la busqueda
puedan informar de manera | venta personal, promocion de - Publicidad
persuasiva el valor del consumidor | ventas, relaciones publicas y Viral
y construir vinculos con ellos. | marketing directo. Las cuales - Patrocinios de
También es denominada | se dividen en 11 indicadores. bldsqueda
combinacion de comunicaciones | Se utiliz6 un cuestionario con - Ventas
de marketing, las cuales consisten | 11 items con la escala ordinal orientadas a las Ordinal
Variable 2: en publicidad, relaciones publicas, | de Likert que va desde, nunca Venta personal relaciones
venta personal, promocion de | (1), casi nunca (2), a veces (3), - Ventas
. ventas y marketing directo. (Kotler | casi siempre (4) y siempre (5). orientadas a las
EStrateQ_'aS de y Armstrong, 2017, p.447) Asimismo, se empled baremos respuestas
Promocion que va desde bajo (1), medio
(2) y alto (3). Promocion de ventas | - Sorteos Ordinal
- Descuentos
- Articulos Ordinal
Relaciones publicas - Boletines
Informativos
- Correo directo Ordinal

Nota: Elaboracién propia




Anexo 4. Autorizacion de la empresa para publicar su identidad

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

Datos Generales

Mombre de la Organizacion: | RUC:
Gestion Integral de Proyectos HQSE 20601139619

Mombre del Titular o Representante legal:

Julio Cesar Caballero Marifios

Mombres y Apellidos DNI:
Julio Cesar Caballero Marifios 44462588

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f' del Codigo de Etica en
Investigacién de la Universidad César Vallejo ™, autorizo [ x ], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Mombre del Trabajo de Investigacion

Redes Sociales y las Estrategias de Promocion de la empresa Gestion Integral de
Proyectos HOSE SAC San Martin de Porres, 2022

Mombre del Programa Académico:

Marketing y Direccion de Empresas

Autor: Mombres y Apellidos DNI:
Jordy Brando Navarro Leon 71291987

En caso de autorizarse, soy consciente gue la investigacion sera alojada en el Repositorio

Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha:

Firma: !
(Titular o Rép/resentante IE}J de la Institucion)

{*) Cadigo de Etica en Investigacidn de |a Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal * f* Para difundir o publicar bos resultades de un
trabajo de investigacidn es necesario mantener bajo anonimato el nombre de k3 institucidn donde se llewd a cabo el estudio, salve el caso
en que hays un acuerdo formal con el perente o director de |a organizacidn, para gue se difunda s identidad de la institueidn. Por ello,
tanto en los proyectos de investigacidn como en los informes o tesis, no se deberd incluir la denominacidn de la organizacidn, pero si serd
necesario describir sus caracteristicas.,




Anexo 5. Instrumento de Medicion

Instrumento de Medicion

Cuesfionario para medir las varisbles Redes Socisles y las Esfrategiss de Promocion en la empresa
Gestion Integral de Proyvectos HQSE SAC San Martin de Porres, 2022

Instrucciones. - Este cuestionaric esta conformado por una serie de preguntas, las cuales debera lesr
afentamente y responder con sinceridad. Garantizamos a usted gue sus respuestas son confidenciales v
solo 52 usaran con propositos académicos. Agradecemos sinceramente su participacion y e invitamos a

responder de acuerdo 5 la siguiente:

LEYENDA:
Munca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5

Consentimiento informado: Acepis participar en la investigacion, respondiendo el cuestionario de

manera voluntaria: I:l 51

YARIAELE. DIMENSIONES E ITEMS

Apreciacion

V1: Redes Sociales

DIMEMS5ION 1: Redes Sociales Horizontales

2 i

1.= La empresa Gestion Integral de Proyectos HOSE realiza
diversos contenidos en Faceboak

2= Con qué frecuesnci son respondidos los mensajes que envia
al Facebaok de la empresa Gestidn Integral de Proyvectos HOSE

3.~ Siente gque las informaciones que brinda la empresa Gestiin
Intagral de Proyecios HOSE cubren sus nesesidsdes de sstudic

4.~ Suele ingresar a la pdgna web de la amprasa Gestidn
Infagral de Proyeciass HOSE

DIMENSION 2- Redes Socizles Verticales

5.- Con gueé frecuencs utiliza 1a red sodal Linkedin

.- Considera il el contenido publicads en la pagina de Linkedin
de la emaress Gastidn Integral de Proyestas HOSE

7.~ La empresa Gestian Integral de Prayectes HOSE haca buen
uso de sus redes sociales

8- Las redes sociales san impartanies para promaver los

sarvicios que brinda la empresa GasSian Inbagral de Prayectas
HOSE

DIMENSION 2: Aplicaciones Sociales Maviles

9.- La empress Gestidn Integral de Proyectes HOSE se
camunica can usted & través de Whatsipps

10.- Los mensajes enviados ol Whatsdpp de la empresa Gestidn
Infagral de Proyecios HOSE son respondidas amablemenie

11.= Con qué frecusncia la empresa Gestidn Integral de
Proyecios HOSE debernia promockonar Sus senvicios n
Iniagram

12.- Cada cuanio iempa la ampress Gestion Integral de
Prowecios HOSE debernia realizar sorbeos @n sus redes sociales




VZ: ESTRATEGIA S DE PROMOCION

DIMEN S1ON 1: Publicidad

13.- La publicidad debe ser atractiva en los servicios que brinda
la emprasa Gestidn Intagral de Provecios HOSE

14.- Las publicidades en redes sociales de ks empresa Gestidn
Infeqral de Proyecios HOSE se adecuan a las aprendizajes que
Buscas

DIMENSION 2:- Venta parsonal

16.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HOSE brinda
diverses méiodos de pago

16.- Despuds de efectuar e pago, la empresa Gestidn Integral da
Progecips HOSE sigue an contacto con usted aofreciéndals mas
informacdn de s serdacias que ofrecsa

DIMEMSION 3: Promocidn de ventas

17.- L pramociones y soreas de la empresa Gestian Integral
de Prayectas HOSE captan su atenscian

18.- Con gué frecusncia participa en los soreas gque realiza la

amprasa Gestitn Infeqral de Provecios HOSE en sus redes
sociales

DIMEM SION 4: Relaciones Plblicas

189.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HOSE deberia
antreqar boletines informativos ofreciends mayvar informacion da
SUS CLUMGS

20.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HOSE sique en

caontacta con usted despudés de haber culminado sus cursos que
afrece

DIMEN 510N 5: Markating Directo

21.- Con gue regularidad la empresa Gestion Integral de
Progecips HOSE e envia comess elacindnicos de s servicias
que afrace

22.- Les brachures que realiza la empresa Gestion Integral de
Progecips HOSE contienen infarmacion necesans que estd
Buscando




Anexo 6. Matriz de Validacion del Instrumento - Variable Redes Sociales

CFCIOHDE CRITERIDS DE EVALTCITH
RESPUESTA OESERVACICN Y0
RECOMENDACIONE
5
DIMEMSIOKES | INDICADOR ITEME
FELACION [ RELACION | RELACION [ RELACION
EMTRE L& EMTRE L& EMTRE EL EMTRE
w E— VARIABLE Y | DIMEMNSION v INDICADDOR Y | EL ITEMS Y LA
g i 1 LA B ELITEMS | OPCIONDE
§ E- . E ! DIMEMSION | INDICADOR RESPUESTA
i
= b tg E ﬂ Ll M LA MO | 8] L3 8]
1.+ La ermpresa Gesion nieoral de X X - A
Fropecies HIEE roaitm diversos
oonieridos on Fanchook
u
ﬁ Facsbook
1] %« Comqut Frecuenda son El X K K
ﬁ reszondidos ke Teneales gue
W 'D eisia @l Facebook de la emonesa
o T Gesiin |megral de Proyocios
3 ut
) L Twattsr 3. Elpmie qui s inkormnacionis X X A A
=] m QU brinda |a emonesa Gashidn
W 2 niegral de Frogecins HIEE
ﬂ ) aubnen s e skdaie o esludio
T i
l"ﬂcge-} 4.« Buser ingresar @ ka plyyina wek X X - A
é b e I emgresa Geskn Inegral de
1 Eryecies HISE




Redes Sociales Verticales

Lirikesclin

ocial Limkedin

5o Com qudt frecuenola ullzs i ned

&+ Consd dera (| ol conbenido.
piitd i e i ndgina die Linkedn
it [ emorisa Goesldn Integral de
Froyeoies HISE

Pirerest

7.+ La empnesa Gesidn iniegral de
Proynoies HISE hadi buen usn
o sus medes soolales

o L Meaiss SOOISS SO0
Imporianies para promoeer o
SEreicing Que rnoa b eTpnesa
Gt | miegral o Projecics
HOSE

ApBcaciones Sociales Moviles

2.« La empnesa Gesion iniegral de
Proyeoies HOSE se pomunica oon
Lsmted @ traets de Whatsapn

A0 Lios meneaes omiados o
Wil sAop o b prprnsa Gesian
nicgral de Froyecios HIEE son
ressponddos amabemenic

Instagram

11+ Con quet freouencia &
emonesa Gastion ningral da
Proyeoies HIEE deteria
promcc Nar SIS SerniE &
nelayam

12, Caada cuamic liemps fa
emonesa Gasticn nisgral di
Froyecics HOEE deteria reslzar
SOMCNG BN SUS redies sockkes

Firma del evaluador:

Dr. Abel Al=jandra
Tasayca
DN 44147446

Firera dul gvadubdon

Mg dntorsg Uines Pefia
{erra

Do IR




MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

NOMEBRE DEL INSTRUMENTO: Instrumento para medir la variable Redes Sociales

OBIJETIVO: Medir la variable

DIRIGIDO A: Los clientes de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: Rojas Chacdn, Victor Hugo

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: Magister

VALORACION:

Muy Bueno

Bueno | Regular | Malo | Muy malo

\

FIRMA DEL-EVALUADOR
Mg. Rojas Chacan Victor Hugo

DNI N°: 09621351



MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

MOMBRE DEL INSTRUMENTO: Instrumento para medir la variable Redes Sociales

OBIJETIVO: Medir la variable

DIRIGIDO A: Los clientes de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: Tasayco Rojas, Abel Alejandro

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: Doctor

VALORACION: Muy Bueno | Bueno | Regular | Malo | Muy malo

Firma del evaluador:
Dr. Abel Alejandro Tasayco

DNI: 44147446




MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Instrumento para medir la variable Redes Sociales

OBIJETIVO: Medir la variable

DIRIGIDO A: Los clientes de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: Pefia Cerna, Antonio Ulises

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: Magister

VALORACION: Muy Bueno | Bueno | Regular | Malo | Muy malo
A

Firma del evaluador:

Mg. Antonio Ulises Pefia
Cerna

DMNI: 42353436




Anexo 7. Matriz de Validaciéon del Instrumento - Variable Estrategias de Promocién

OPCION DE CRITERIOS DE EVALUCION
RESPUESTA OBSERVACION
RELACION RELACION RELACION RELACION YI0
DIMENSIONES INDICADOR ITEMS ;
VARIABLE Y DIMENSIO INDICADO EL ITEMS ONES
o DIMENSION NY EL RY EL Y LA
2 INDICADO :
W s 8 R ITEMS OPCION DE
m 2 o @ S RESPEUSTA
2 g @ & E g
g 5 @ 2| @ § sl NO s NO | si| NO | sI NO
= n| o < Q| =
1.- La publicidad debe ser X X
Anuncios afractiva en los servicios que
i brinda la empresa Gestion
- :}':cl';”ados Integral de Proyectos HOSE
g busqueda
g 2 - Las publicidades en redes X X
'% sociales de la empresa
o ini Gestion Integral de Proyectos
c EE:DLT ::;:S de HQSE se adecuan a los
-0 q aprendizajes que buscas
8
E 3.- La empresa Gestion X X
o Ventas Integral de Proyectos HQSE
E ofentadas a brinda diversos métodos de
@ las relaciones pago
g 4 - Después de efedua[ el X X
L _ Ventas pago, la empresa Gestion
] © : Integral de Proyectos HQSE
9 S f;r;e:;:djes;a s sigue en contacto con usted
® & P ofreciéndele mas informacion
— @ de los servicios que ofrece
1 o
w ©
f=
@
>




Promocion de ventas

Sorteos

5.- Las promociones y sorfeos
de |z empresa Gestidn
Integral de Froyectos HQSE
captan su stencion

Descuentos

8.- Con qué frecuencis
pariicipa en los sorteos que
realiza la empresa Gestidn
Integral de Proyectes HQSE
en sus redes sociales

Relaciones Publicas

Boletines
Informatives

7.- Lz empresa Gestion Intagral
de Proyectos HQSE deberla
entregar bolefines informativos
ofreciende mayor informacicn
de sus cursos

Articulos

&.- La empresa Gestion
Integral de Proyectos HQEE
sigue en contacto con usted
después de haber culminado
Sus cursos que ofrece

Marketing Directo

Caorreo directo

0.- Con gue regularidad la
empresa Gesfidn Integral de
Proyectos HQSE le envis
cormeos electronicos de los
servicios que ofrece

Telemarketing

10.- Los brochures gue
realiza la empresa Gestidn
Integral de Proyectos HQSE
contienen informacidn
necesaria gue estd buscando

Firma del evaluador:

Dr. Abel Alejandro
Tasayco

DNI: 44147446

Firma del evaluador:

Mg. Antonio Ulises Pefia
Cerna

DNI: 42353436




MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Instrumento para medir |la variable Estrategias de Promocidn

OBIJETIVO: Medir la variable

DIRIGIDO A: Los clientes de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: Rojas Chacén, Victor Hugo

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: Magister

VALORACION: Muy Bueno | Bueno | Regular | Malo | Muy malo

i

|| -
1\

L
FIRMA DEL-EYALUADOR
Mg. Rojas Chacqan Victor Hugo
DNIN®: 09621351




NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Instrumento para medir la variable Estrategias de Promocion

MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

OBIJETIVO: Medir la variable

DIRIGIDO A: Los clientes de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: Tasayco Rojas, Abel Alejandro

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: Doctor

VALORACION:

IWuy Bueno

Bueno

Regular

Malo

Muy malo

Firma del evaluador:

DNI: 44147446

Dr. Abel Alejandro Tasayco




MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Instrumento para medir la variable Estrategias de Promocion

OBIJETIVO: Medir la variable

DIRIGIDO A: Los clientes de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: Pefia Cerna, Antonio Ulises

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: Magister

VALORACION: Muy Bueno | Bueno | Regular | Malo | Muy malo

L e |

Firma del evaluador:

Mg. Antonio Ulises Pefia
Cerna

DNI: 42353436




Anexo 8. Baremos aplicados en la investigacion

Baremos (Variables)

Baremos (Dimensiones)

Vi REDES SOCIALES V1- DIMENSION 1 REDES SOCIALES HORIZONTALES
ftems=12 items =4
Escala de medicion 12veces5= 60
Munca [Casi nund A veces [Casi | Minimo | 4]
1 | z | 3 | 5 | Mazimo Intervalo 5
Minimo Baremas Aueses Bz 20
&) Intervalo 1 Nivel bajo
Nivel medio
4 1
V1-DIMENSION 2 REDES SOCIALES VERTICALES
items =4
ESTRATEGIAS DE PROMOCION
Minmo | 4]
Intervalo 5
4a
Intervalo 1 3ai3
Nivel alto 4320
Baremos
a2z 01333333 N
23238 V1-DIMENSION 3 APLICACIONES SOCIALES MOVILES
Nivel alto 36350

items=4
Minimo | 4]
Baremas
4af
daty

Nivel alto

Intervalo 5

[T
18 5.333333

[T
16 6.333333

1 5333333

V2 - DIMENSION 1

ftems =2

Baremos

Nivel bajo
Nivel medio
Nivel alto

V2 - DIMENSION 2

ftems =2

Baremos
HNivel bajo 224
Nivel medio 5a7
Nivel alto 8310

V2 - DIMENSION 3

ftems =2

mo [ 7]

[X]
Mazimo | 1|

Baremos
Nivel bajo

Nivel medio
Nivel alto

V2 - DIMENSION 4

ftems =2

Baremos
Novlbie |22

Baremos (Dimensiones)

PUBLICIDAD

Intervalo 2

VENTA PERSONAL

Intervalo H
PROMOCION DE VENTAS

Intervalo 2
RELACIONES PUBLICAS

Intervalo 2

8 HHEEEEE

8 2EGEEET
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Anexo 9. Base de datos en funcion a la recoleccion de la encuesta
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Anexo 10.

Formulario de la encuesta elaborado en Google Forms

Cuestionario de las Redes Sociales y
Estrategias de Promocidén en la empresa
Gestion Integral de Proyectos HQSE

Este cuestionario estda conformado por una serie de
preguntas, las cuales debera leer atentamente y responder con sinceridad.
Garantizamos a usted que sus respuestas son confidenciales. Agradecemos sinceramente

su participacian.

{g\‘) jordy.navarro.leon08@gmail.com (no compartidos) <y
Cambiar de cuenta

1.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE realiza diversos contenidos en
Facebook

Nunca
Casi nunca
A veces

Casi siempre

CO000O0

Siempre

2.- Con gue frecuencia son respondidos los mensajes que envia al Facebook de la
empresa Gestion Integral de Proyectos HOSE

Nunca
Casi nunca
A veces

Casi siempre

OO00O0O0

Siempre



3.- Siente que las informaciones que brinda la empresa Gestion Integral de
Proyectos HQSE cubren sus necesidades de estudio

O Nunca

O Casi nunca

O A veces

O Casi siempre

O Siempre

4.- Suele ingresar a la pagina web de la empresa Gestién Integral de Proyectos
HQSE

O MNunca

O Casi nunca

O Aveces

O Casi siempre

O Siempre

5.- Con que frecuencia utiliza la red social LinkedIn

O Nunca

O Casi nunca

O Aveces

O Casi siempre

O Siempre




6.- Considera util el contenido publicado en la pagina de LinkedIn de la empresa
Gestion Integral de Proyectos HQSE

O Nunca

o Casi nunca

O Aveces

O Casi siempre

O Siempre

7.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE hace buen uso de sus redes
sociales

O Nunca

o Casi nunca

O Aveces

O Casi siempre

O Siempre

8.- Las redes sociales son importantes para promover los servicios que brinda la
empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE

O Nunca

o Casi nunca

O Aveces

O Casi siempre

O Siempre




9.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE se comunica con usted a
travées de WhatsApp

O Nunca

Casi nunca
A veces

Casi siempre

O O OO

Siempre

10.- Los mensajes enviados al WhatsApp de la empresa Gestion Integral de
Proyectos HOSE son respondidos amablemente

Nunca
Casi nunca
Aveces

Casi siempre

OO O0OO0O0

Siempre

11.- Con gue frecuencia la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE deberia
promocionar sus servicios en Instagram

Nunca
Casi nunca
Aveces

Casi siempre

O OO0OO0O0

Siempre




12.- Cada cuanto tiempo la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE deberia
realizar sorteos en sus redes sociales

o MNunca

O Casinunca

O Aveces
O Casi siempre

O Siempre

13.- La publicidad debe ser atractiva en los servicios que brinda la empresa
Gestion Integral de Proyectos HQSE

O Munca

O Casi nunca

(O Aveces

o Casi siempre

O Siempre

14.- La publicidad en redes sociales de la empresa Gestion Integral de Proyectos
HQSE se adecuan a tus intereses

O Nunca

O Casi nunca

O Aveces

O Casi siempre

o Siempre




15.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HOSE brinda diversos métodos de
pago

O MNunca

O Casi nunca

O Aveces

O Casi siempre

(O siempre

16.- Después de efectuar el pago, la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE
sigue en contacto con usted ofreciéndole mas informacion de los servicios que
ofrece

O MNunca

O Casi nunca

O A veces

O Casi siempre

O Siempre

17.- Los sorteos de la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE captan su
atencion

(O Nunca

(O casinunca

O Aveces

(O casi siempre

(O siempre




18.- Con qué frecuencia participa en los sorteos que realiza la empresa Gestion
Integral de Proyectos HQSE en sus redes sociales

Munca
Casi nunca
Aveces

Casi siempre

O O 0OO0O0

Siempre

19.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE deberia entregar boletines
informativos ofreciendo mayor informacion de sus cursos

Munca

Casi nunca
Aveces

Casi siempre

Siempre

O O OO0OO0

20.- La empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE sigue en contacto con usted
después de haber culminado sus cursos que ofrece

Munca
Casi nunca
Aveces

Casi siempre

OO OO0OO

Siempre




21.- Con que regularidad la empresa Gestion Integral de Proyectos HQSE le envia
correos electronicos de los servicios que ofrece

O Munca

O Casi nunca

O Aveces

O Casi siempre

O Siempre

22.- Los brochures que realiza la empresa Gestidn Integral de Proyectos HQSE
contienen informacidn necesaria que esta buscando

O MNunca

(O casinunca

O A veces

O Casi siempre

O Siempre

m Borrar formulario
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE MARKETING Y DIRECCION DE EMPRESAS

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, TASAYCO JALA ABEL ALEJANDRO, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de MARKETING Y DIRECCION DE
EMPRESAS de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de
Tesis titulada: "Redes Sociales y las Estrategias de Promocién de la empresa Gestion
Integral de Proyectos HQSE SAC San Martin de Porres, 2022", cuyo autor es NAVARRO
LEON JORDY BRANDO, constato que la investigacion tiene un indice de similitud de
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