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Resumen

La pandemia de COVID -19 ha llevado a paises e instituciones a desarrollar diferentes
estrategias para minimizar los impactos del virus en la economia, dinamica social y
sistemas desalud a nivel mundial. con diferentes vacunas en proceso de desarrollo o
sin tratamientos efectivos comprobados, son diversas las acciones y herramientas

disefiadas para predecir la propagacion del virus.

La economia mundial sufre una crisis sanitaria y financiera en donde la vulnerabilidad
de la MIPYME es evidente. El objetivo fue analizar el uso de las redes sociales que
eligié Arreola Tours una microempresa, ubicada en el Municipio de Coacalco de
Berriozabal; en respuesta a los efectos causados por la pandemia COVID-19. El
confinamiento social y el cierre obligatorio afectaron la actividad de las
microempresas, provocaron disminucion de sus ingresos, incrementaron las
necesidades de financiamiento y obligaron al despido de empleados. Por los efectos
causados, la estrategia fue incrementar el 30% el uso de redes sociales. Principalmente
Facebook y WhatsApp se usaron para promocion, seguimiento de clientes, posicionar
productos y explorar mercados. La principal aportacion de esta investigacion es
evidenciar empiricamente los efectos de la pandemia y el uso de redes sociales como

alternativade las microempresas para lograr su subsistencia.

En el presente trabajo se analizo el impacto que obtuvo el uso de las redes sociales en
el emprendimiento Arreola Tours, una agencia de viajes turisticos nacionales cuya
actividad tuvoun notable cambio durante la pandemia por COVID 19, y como todas
las pequefias empresas durante el proceso de pandemia tuvo que desarrollar métodos
distintos para poder sacar a flotesu emprendimiento.

El rol del duefio de Arreola Tours genera empiricamente conocimientos del uso y
gestion de recursos a favor de la empresa y los clientes para redituar las ganancias
necesarias para continuarcon la empresa en pie. Al mismo tiempo se genera el uso de
las Redes Sociales a favor del emprendimiento, comunicacion interna y externa entre
la empresa para vinculacién externa conclientes, proveedores y acreedores, no ha
invertido como tal en la capacitacion de su personal para el uso de las Tics mientras

que el uso de las mismas han superado el nivel de ventas antesde la pandemia; siendo



asi una implementacién que vino para quedarse a favor del emprendimiento, el cual
se determina como una excelente herramienta para hacer marketing de manera

favorable y redituable para el miro negocio Arreola Tours agencia de viajes.

Lo expuesto a lo largo de este trabajo permite arribar a las siguientes conclusiones.

El rol del duefio de Arreola Tours genera empiricamente conocimientos del uso y
gestion de recursos a favor de la empresa y los clientes para redituar las ganancias
necesarias para continuarcon la empresa en pie. Al mismo tiempo se genera el uso de
las Redes Sociales a favor del emprendimiento, comunicacion interna y externa entre
la empresa para vinculacién externa conclientes, proveedores y acreedores, no ha
invertido como tal en la capacitacion de su personal para el uso de las Tics mientras
que el uso de las mismas han superado el nivel de ventas antesde la pandemia; siendo
asi una implementacion que vino para quedarse a favor del emprendimiento, el cual
se determina como una excelente herramienta para hacer marketing de manera

favorable y redituable para el miro negocio Arreola Tours agencia de viajes.

Palabras clave. Emprendimiento, Redes Sociales, uso de las Redes Sociales,

Propuesta de mejora.



Abstract

The COVID - 19 pandemic has led Countries and Institutions to develop different
strategies tominimize the impacts of the virus on the economy, social dynamics,
and health systemsworldwide. With different vaccines in the development process or
without proven effective treatments, there are various actions and tools designed to
predict the spread of the virus.

The world economy is suffering from a health and financial crisis where the
vulnerability of MSMEs is evident. The objective was to analyze the use of social
networks chosen by Arreola Tours, a micro company, located in the Municipality of
Coacalco de Berriozabal; in response tothe effects caused by the COVID-19 pandemic.
The social confinement and the mandatory closure affected the activity of micro-
enterprises, caused a decrease in their income, increased financing needs and forced
the dismissal of employees. In response to the effects caused, the strategy was to
increase the use of social networks by 30%. Mainly Facebook and WhatsApp were
used for promotion, customer tracking, positioning products and exploring markets.
The main contribution of this research is to empirically demonstrate the effects of the
pandemic andthe use of social networks as an alternative for microenterprises to

achieve their livelihood.

In the present work, the impact of the use of social networks in the enterprise Arreola
Tours, a national tourist travel agency whose activity had a notable change during the
COVID 19 pandemic, and like all small companies during the process, was analyzed
of the pandemic, he had to develop different methods to be able to get his business off

the ground.

The role of the owner of Arreola Tours empirically generates knowledge of the use and
management of resources in favor of the company and clients to generate the profits
necessary to continue with the company standing. At the same time, the use of Social
Networks is generated in favor of entrepreneurship, internal and external communication

between the company for external links with clients, suppliers, and creditors, it has not



invested as such in the training of its staff for the use of ICTs. while their use has exceeded
the sales level before the pandemic; Thus, it is an implementation that is here to stay in
favor of entrepreneurship, which is determined as an excellent tool for marketing in a
favorable and profitable way for the Arreola Tours travel agency business.

What has been exposed throughout this work allows us to reach the following conclusions.
The role of the owner of Arreola Tours empirically generates knowledge of the use and
management of resources in favor of the company and clients to generate the profits
necessary to continue with the company standing. At the same time, the use of Social
Networks is generated in favor of entrepreneurship, internal and external communication
between the company for external links with clients, suppliers, and creditors, it has not
invested as such in the training of its staff for the use of ICTs. while their use has exceeded
the sales level before the pandemic; Thus, it is an implementation that is here to stay in
favor of entrepreneurship, which is determined as an excellent tool for marketing in a

favorable and profitable way for the Arreola Tours travel agency business.



Introduccién

La economia en el mundo sufre una crisis sanitaria derivada de los efectos de la
pandemia COVID-19, a la fecha ha cobrado numerosas vidas. La posibilidad de
contagio ha llevado a losgobiernos a implementar medidas drésticas, como el
aislamiento social, fuerte inversion en equipamiento médico y el cierre de empresas

que han paralizado la economia mundial.

La pandemia de COVID — 19 ha llevado a Paises e Instituciones a desarrollar
diferentes estrategias para minimizar los impactos del virus en la economia, dinamica
social y sistemas desalud a nivel mundial. Con diferentes vacunas en proceso de
desarrollo o sin tratamientos efectivos comprobados, son diversas las acciones y
herramientas disefiadas para predecir la propagacion del virus. Desde el desarrollo de
modelos de simulacidon, hasta la implementacionde estrategias no farmacoldgicas, se
han realizado para mitigar los efectos y expansion de la enfermedad y soportar en la

toma de decisiones a los organismos competentes de los Paises.

Durante 2020, debido a COVID-19, México sufrié una caida del PIB de 8.3% (INEGI,
2020). Las consecuencias se desbordaron en la disminucion del envio de remesas, en
la caida de los precios de las materias primas, disminucion del ingreso del turismo,
incremento en la aversion al riesgo por parte de los inversionistas internacionales,
aumento de las salidas de capitales, volatilidad de los mercados financieros y
detrimento en la actividad industrial (-3.3%) (INEGI, 2020). En marzo 2020, la
industria automotriz mexicana anuncié una caida del 30% comparadocon marzo 2019
(AMIA, 2020), resultado que provoco el cierre de su cadena de proveeduria - una de
las mas importantes en México por su cercania con uno de sus mejores clientes,
EstadosUnidos- debido a la carencia de insumos esenciales y al confinamiento de los
trabajadores a sushogares (INEGI, 2020). Resultados también atribuidos a la crisis

sanitaria provocada por COVID-109.

El uso constante de las redes sociales durante la pandemia aument6 paulatinamente al
ser sumamente necesarias para las actividades diarias de las personas en general,

trabajo, escuela, comunicacion familiar.



Por lo tanto, surge la necesidad de analizar y conocer el impacto de las redes sociales
que se definieron en determinando momento a favor del emprendimiento de Arreola

Tours. El trabajo realizado se describe a través de cinco capitulos:

En el primer capitulo se describe la situacion problemética, indicandose el
planteamiento del problema, preguntas de investigacion, los objetivos generales y

especificos, la justificacién, losalcances y limitaciones.

En el segundo capitulo se fundamenta el marco de la investigacion, dando peso a los
siguientestemas de esta investigacion que son Redes Sociales, Uso de las Redes
Sociales durante la pandemia, considerando los conceptos como primera parte del
marco tedrico, asi como su importancia, caracteristicas y factores que se requieren

para la estimacion de cada una.

El capitulo tercero presenta el método que se ha seguido, detallando los participantes,
los instrumentos y los procedimientos para verificar la validez y confiabilidad del
instrumento.

En el cuarto capitulo se realiza el analisis de resultados y discusion.

Por ultimo, en el quinto capitulo se presentan las conclusiones de la investigacion, asi

como lasrecomendaciones para trabajos futuros de investigacion.



CAPITULOII
Identificacion y Planteamiento del Problema

Antecedentes del problema.

Todo comenzd en Wuhan, la ciudad china que se hizo mundialmente famosa cuando
se reveld que era el epicentro del surgimiento de un nuevo virus altamente contagioso
SARS-CoV-2. Lavuelta al mundo, a finales del 2019. Y entonces todo el mundo
empezO a contagiarse, la gente cay0é en un trastorno mental, mientras muchos
aprendimos a sobrevivir, otros aprendimos a viviry ser agradecidos por todo; México
no serd la excepcion cuando se trate del primer caso de COVID-19 y el Estado de
México.

“Muchas empresas decidieron aplicar el muy famoso “home office”, y las escuelas el
“Home School” empezando asi una revolucion con el uso de las redes, y como era de
esperarse el factorecondmico estaba empezando a verse afectado corto plazo las
industrias que mas se veran afectadas son las del entretenimiento, servicios turisticos
y alojamiento; ellas tendran las primeras afectaciones ante esta crisis y a mediano
plazo la industria manufacturera, De ahi comenzaron meses de incertidumbre,
dificultades y desaceleracién econdémica a nivel mundial a causa de la contingencia,
la crisis del Covid-19 se llevo por delante algo mas de 207.000 empresas, una de cada
seis, y ha obligado a echar el cierre a 323.000, el 10% del total, al cierre del tercer
semestre de la pandemia las cifras habian superado la expectativa, el 82.6% de las
empresas nacionales e internacionales habian cerrado; surgiendo asi una
incertidumbre peor la economia en picada para sobrellevar el problema de salud que
los aquejaba.” (Medintensiva 2023, p.13).

“A lo largo de la pandemia se lanzaron programas como Tandas para el Bienestar y
Credito a laPalabra; sin embargo, no han sido suficientes para sortear la crisis, pues
las pymes sefialan queel monto de 25,000 pesos no solventa los pagos de ndmina o
rentas, entonces seis de cada 10 pymes ya vendian en Internet, lo que representd un

aumento del 94% comparado con 2019, cuando s6lo 20% de las pequefias y medianas



empresas vendia en e-commerce R. Ferrera, B. (Medintensiva,2022, p.4).

Situacion de Problematica.
En afios recientes hemos sido testigos del impacto que tuvo el COVID -19 y los
estragos econdmicos, laborales y personales que dejé la pandemia; del papel que tenian
muchas empresas establecidas y lo mucho que perdieron en estos 2 afios; la vital
importancia de las pymes quienesfueron las que apoyaron a la economia local a

generar ganancias, empleos y nuevas oportunidades.

La idea de emprender es compleja en 2018; muchos pensaron que se abriria la
economia local pero con poco apoyo de las empresas establecidas, del gobierno y de
los bancos estaba mas retirada de la realidad con la que se toparian todos los
emprendedores, eligiendo asi muchas microempresas asociarse con las establecidas
y/o vender sus propuestas que le funcionarian a otras para seguir en el mercado; pero
lo que sorprendio a los ciudadanos del mundo era un virus mutante que llego para
quedarse, para definir el destino de nuestras vidas. Dado que el emprendimiento
Arreola Tours es una empresa familiar; la inversion esta basada en los camiones de
lujo para transporte de los clientes y maxima comodidad para los viajes extensos, La
misma comenzo a utilizar como herramienta de publicidad la técnica de face to face.
Llegando la pandemia por COVID 19, implementaron el uso de redes sociales para
dar a conocer su oferta de servicios de turismo; los destinos y las ventas para ellos
comenzaron a subirdurante la pandemia, se “amigaron” con el uso de las redes
sociales y se dieron cuenta que al utilizarlas como herramienta de trabajo; reducian
costos y unificaba los procesos sin existir conflicto en la planeacién, organizacion y
soporte para un adecuado control. por lo que es importante saber el nivel de relacién
en cuanto al impacto que tienen las redes sociales en el emprendimiento de la empresa

Arreola Tours durante la pandemia.

Bernal (2006) sefiala que para que una idea sea objeto de investigacion, debe
convertirse en problema de investigacion. Ahora, en investigacion, problema es todo
aquello que se convierteen objeto de reflexion y sobre el cual se percibe la necesidad

de conocer y por lo tanto de estudiar.

La falta de interaccion personal por parte de las medidas sanitarias del COVID 19,



propicid el uso de las Redes Sociales para las empresas y actividades cotidianas.

Con base en lo anterior mencionado es necesario realizar un estudio estadistico de
correlaciones para determinar el impacto que tienen las redes sociales en el
emprendimiento Arreola Tours; y analizar si variables a estudiar tienen un nivel de

significancia adecuada para la confirmacion de la hipoétesis inicial del caso de estudio

Sintesis.
Arreola Tours ha tenido éxito porque ha incrementado las acciones de publicidad en
redes sociales, generando su ventaja competitiva usando las Redes Sociales, a lo que
se necesita analizar lo que hicieron para su éxito y que sea ejemplo para los

micronegocios locales.
Objetivo General

Analizar la relacion del impacto del emprendimiento con el uso de las redes sociales

en la empresa Arreola Tours, en momentos de pandemia por COVID 19.

Objetivos Especificos.
a) Identificar el contexto de Arreola Tours antes, durante y después de la pandemia
con el uso de las Redes Sociales.
b) Examinar las problematicas por las cuéles Arreola Tours eligié usar las redes

sociales.

c) Disefar el instrumento para poder recolectar la informacion acerca del uso de

las Redes Sociales en Arreola Tours.

Aplicar el instrumento para poder recolectar la informacién acerca del uso de

las Redes Sociales en Arreola Tours.

Analizar los resultados para poder determinar el porqué del uso de las Redes

Sociales en el emprendimiento.

d) Formular propuestas de accidn, que permitan el uso adecuado de las redes

sociales en el emprendimiento.



Pregunta de investigacion.
General

¢Cudl es el nivel de relacion significativa del emprendimiento con el uso de redes

sociales en la empresa Arreola Tours en momentos de pandemia por COVID 19?

Justificacion.
Segun Bernal (2006), toda investigacion se orienta a resolver algin problema; por ello,
hay que justificar, o exponer, los motivos que merece la investigacion. El autor sefiala

que hay 3 tipos de justificacion:

Justificacion tedrica: cuando el proposito del estudio es generar reflexion y debate

académico sobre el conocimiento existente.

Justificacion practica: cuando su desarrollo ayuda a resolver un problema, o por lo

menos, propone estrategias que al aplicarse contribuiran a resolverlo.

Justificacion metodoldgica: es cuando el proyecto por realizar propone un nuevo

método o nueva estrategia para generar conocimiento valido y confiable.

Considerando lo anterior la justificacion de este trabajo es tedrica ya que se va a
determinar la reflexion y debate académico sobre el impacto de las redes sociales del
emprendimiento ArreolaTours ubicado en el municipio de Coacalco de Berriozabal en
la pandemia por COVID 19.

Es importante realizar esta investigacion dado que las pymes que se desarrollaron
durante la pandemia abrieron una nueva implementacion del uso de las tecnologias
adaptandolas a sus necesidades y actividades comerciales; generando utilidades
redituables en menor tiempo y a menor costo; por lo que es un tema vital de caso de
estudio y en vias de desarrollo las nuevas estrategias de marketing digital, una nueva

era que llego para quedarse.



1.1 Alcancesy Limitaciones del estudio.
Alcances.

El alcance de este trabajo es analizar el impacto del uso de las Redes Sociales durante
la pandemia que dejo a favor de emprendimiento Arreola Tours, antes, durante y
después de la pandemia.

Limitaciones.

e Tiempo: Esta investigacion se desarrollard en un periodo de 10 meses, tiempo
en que setiene proyectado este trabajo de tesis.

e Se realizara en el tiempo que dure la Maestria.
e Laverdad de la informacion por parte de la empresa.

e Informacién: La informacion que se presentara estara limitada a los datos
proporcionados por el personal de mando.
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Capitulo 11
Fundamentacion Teodrica

Para Bernal (2006), el marco tedrico no es un resumen de las teorias escritas sobre el
tema objeto de investigacion; mas bien es una revision que se estad investigando o
investigando sobre el tema objeto de estudio y los planteamientos que sobre este tienen

los estudiosos de este.

El marco tedrico, base para discutir resultados de la investigacion, es fundamental para
redactar las conclusiones del informe final del estudio.

Origen y Evolucion del emprendimiento.

El significado de emprendimiento se deriva del francés entrepreneur (pionero),
mencionando aquella persona que tiene la capacidad y destreza de hacer un esfuerzo
adicional para alcanzar un objetivo definido, se puede expresar también que es una
persona que esta lista para tomar decisiones o iniciar algun negocio (Rodriguez, 2010),
siendo tambien utilizado para referirse a aquel individuo innovador que es capaz de
generar proyectos nuevos o dar un valor agregado alos ya existentes. Su definicion se
describe por primera vez en el Diccionario de las Autoridadesde la Real Academia
Espafiola en el afio 1732 como aquella persona que emprende, realiza y lleva a cabo
una operacion importante (Carmen & Viveros, 1996), méas adelante el economista
irlandés Richard Cantillon en 1978 describié al emprendimiento como la voluntad que
tienen las personas para desarrollar nuevas formas de obtencion de recursos, el cual
implica un nivel de riesgo econdmico considerado al iniciar una nueva empresa
adicionalmenteel francés Jean-Baptiste en el afio de 1804 brinda un aporte interesante
al de Cantillon afirmandoque: “el entrepreneur es un individuo lider, previsor, que
asume riesgos, evalua proyectos, ademas moviliza los recursos necesarios desde una
zona en donde no son explotados en su totalidad a una zona de alto rendimiento y por
ende de alta productividad” Contraponiéndose a este acontecimiento el fildsofo Peter
F. Drucker 1986 (Citado en (Marulanda, Montoya, & Vélez, 2014)), argumenta que un
negocio pequefio, aunquesea nuevo no es un emprendimiento, asi se asuman riesgos,

para €l un emprendimiento es algo grande, es ir mas alla de las empresas comunes, es



tener un pensamiento visionario y que generegrandes resultados.

Segun Jean Baptiste Say expresa que el emprendedor esta involucrado con los factores
de produccion (tierra, capital y trabajo) por lo que se vuelve comoun protagonista de
la economia y las actividades en general. En la misma linea, Schumpeter en1934.
define al emprendedor como el creador de una nueva empresa, un innovador que hace
a un lado la forma habitual de hacer las cosas, el mismoque debe tener un nivel alto de
liderazgo, capaz de identificar oportunidades en donde otros soloven problemas, por
esta razon los emprendedores no son gerentes ni inversores, los emprendedores son
un tipo especial de persona, para este autor, lo mas importante al momentode realizar
un emprendimiento es la “innovacion, las innovaciones dindmicas de la clase
empresarial constituyen una poderosa fuerza competitiva enel desarrollo econdmico,
generando asi efectos positivos en la creacion de empleo.

Beneficio del uso de las Redes Sociales para los emprendimientos.

Estar en contacto directo con nuestros seguidores y clientes.

1. Las redes sociales te permiten tener una relacion cercana con tu audiencia, debido

a que no existen fronteras ni barreras culturales, geogréaficas o fisicas.
2. Promocionar servicios, productos o, incluso, las instalaciones, de tu empresa.

3. Generar una reputacion online.
Las redes sociales te permiten aumentar y amplificar la visibilidad de tu negocio, asi

como mejorar tu reputacion digital. Hoy en dia, en el mundo Internet es tendencia el
branding, es decir, la importancia de tener una marca sélida y que los usuarios la

identifiquen como tal.

4. Lanzar promociones u ofertas.

Las publicaciones que incluyen promociones, como viajes, sorteos, ofertas o regalos,
tienen muybuena acogida entre los usuarios de las redes sociales. Por lo tanto, es

recomendable que, de vezen cuando, realices acciones de este tipo.

5. Compartir el contenido de tu web o blog.

Otra de las ventajas, una de las mas importantes, es la posibilidad de dar difusion al



contenido de tu sitio web. Especialmente, si tu empresa tiene un blog, te
recomendamos usarlas para socializar tus entradas. Asi, aumentaras el trafico de tu

site.

6. Subir contenido con distintos tipos de formato.

En los medios sociales no solamente podemos postear textos. También podemos subir
imagenes,videos o gifs. Ademas, este tipo de formatos tienen un gran engagement

entre los usuarios, es decir, su acogida es mucho mayor que la de un contenido escrito.

7. Estrechar vinculos con otras empresas 0 marcas.

Las redes sociales tambien te permiten hacer networking con otros profesionales,

empresas y marcas, tanto de tu sector, como de sectores afines.

8. Crear nuevos contactos profesionales y nuevas posibilidades de negocio.

Relacionado con el punto anterior, estd la opcion de encontrar nuevos contactos
profesionales, especialmente en plataformas destinadas a esta finalidad, como puede
ser LinkedIn. Por otra parte, puedes encontrar nuevas posibilidades y vias de negocio

(nuevos leads).

9. Estar informados acerca de temas de interés, actualidad, eventos, conferencias, etc.

Las redes sociales son una fuente de informacion instantanea. A través de ellas, puedes
estar informado sobre todo lo relacionado con tu sector o actividad profesional:
noticias relevantes, eventos, ferias, congresos, presentaciones, etc.

Canal de atencion al cliente.

Hace unos afios, los servicios telefénicos eran una de las pocas opciones que existian
para ofrecer un servicio de atencion al cliente. Actualmente, las redes sociales suponen
para muchas empresas y negocios un canal importante para atender sugerencias y
resolver los problemas de sus clientes. Por lo que, te sugerimos utilizar la atencion a

través de las redes sociales con esta finalidad.



Tipos de publicidad en las Redes Sociales.
Tipos de publicidad en redes sociales por formato

e Anuncios de imagen

Los anuncios de imagen fija son los mas comunes y utilizados. Desde el origen de las

primerasredes sociales ha sido el formato adecuado para hacer publicidad.

En todas las redes sociales puedes hacer anuncios con imagen; por lo general se trata
de una imagen fija, pero bien podria ser con movimiento, en un formato GIF. En estos
puedes utilizar una fotografia de tus productos o servicios, una foto de stock, un disefio
en particular, acompafiados de un texto relacionado con tu imagen y con lo que quieres
promover; ademéas, un CTA o llamada a la accion para invitar a los usuarios a que hagan

algo.

e Anuncios de video

El video se ha popularizado en muchos entornos digitales y las redes sociales. En los
Gltimos afos ha sido una tendencia en redes sociales y seguira teniendo gran impacto
porque hoy en diapuedes hacer un video facilmente desde tu celular, con una buena

calidad y subirlo sindificultades.
Este formato atrae la atencion y genera mayor engagement con la

audiencia. Tipos de publicidad por presentacion:



Estos son una gran opcidn porgue si muestras 50 10 iméagenes atraeras mas la atencion
y las personas interactuardn mas tiempo con tu anuncio. Por lo general, los algoritmos
de las redes sociales valoran que un usuario se quede mas tiempo en un contenido, asi

que lo seguirdn mostrando a mas personas.
e Anuncios dindmicos

Si bien se utilizan imégenes o videos para este tipo de anuncios, los denominamos
«dinamicos»porque promueven la interaccion con las personas, mas alla de su mensaje
y el formato en que se muestran. Un ejemplo son las «historias» de Facebook, TikTok,
Instagram y hasta Twitter; olos famosos reels de Instagram, los filtros de Snapchat y
otros.

Estos anuncios pueden durar solo unos segundos, pero su impacto es muy potente. Ya
sea con un video corto de 60 segundos o con el uso de filtros se genera una dinamica

con los usuarios.
e Anuncios de mensaje directo

Otra posibilidad de publicidad en redes sociales son mensajes patrocinados que se
entregan porchat o por la mensajeria directa que utiliza una red social. Este tipo de
anuncios debe implementarse con cautela y desarrollar un mensaje realmente valioso

para evitar ser intrusivos.

Ejemplo de este tipo de publicidad se ve en Messenger de Facebook o por InMail de
LinkedIn.

e Anuncios en canales especiales

En esta categoria nos referimos a aquellos canales que tiene una red social en particular
para mostrar anuncios. Por ejemplo, esta la plataforma de IGTV de Instagram, Promote
de Twitter ylos anuncios de texto en LinkedIn que aparecen en la parte superior
derecha del feed. En YouTube estan los anuncios que se reproducen antes de un video
y sus anuncios en «videos relacionados», que son espacios que otras redes no tienen

por las caracteristicas propias de cadaplataforma. (Social Media Marketing, 2023).



Tiempo recomendado para el uso de las Redes Sociales.

Una encuesta realizada en Reino Unido dio cuenta que el 20% de los usuarios de
Internet dicenque esperan continuar consumiendo contenido via streaming una vez
que se relajen las restricciones, y un 15% adicional piensa que mantendra su uso

adicional de las redes sociales.

Aunque el tiempo que las personas pasan diariamente en redes sociales es
impresionante, es solo un tercio del tiempo que permanecen conectados a la web. Pero

NO por eso es poca cosa.
= TikTok 23.6 horas/mes.
* YouTube 23.2 horas/mes.
= Facebook 19.4 horas/mes.
=  WhatsApp 7.5 horas/mes.

= Instagram 11.8 horas/mes.

Por supuesto, esta aproximacion toma en cuenta el promedio de toda la poblacién. Pero
lo ciertoes que mientras mas joven es una persona, mayor serd la cantidad de horas
que pasan en las redes sociales. Se estima que los adolescentes pueden pasar hasta 9
horas diarias en linea, de lascuales al menos el 30% es destinado para interacciones en
redes sociales, 60% del tiempo desdesu teléfono mavil.

Horarios y dias en que se sugiere publicar.

= El mejor momento para publicar en Facebook

Para el equipo de redes sociales de Hootsuite, el mejor momento para publicar en

Facebook esa las 6:15 am y a las 12:15 pm PST de lunes a viernes.

= El mejor momento para publicar en Instagram

Para el equipo de redes sociales de Hootsuite, el mejor momento para publicar en

Instagram esa cualquier hora entre las 8 am y las 12 pm, o entre las 4 y las 5 pm PST.

= El mejor momento para publicar en Twitter



Para el equipo de redes sociales de Hootsuite, el mejor momento para publicar en
Twitter es entre semana, entre las 6 y las 9 am PST.

Publicar cuando tus seguidores estan conectados es una de las formas mas faciles de
trabajar con (y no contra) los algoritmos de Facebook e Instagram. Al predecir cuando
es probable quetus seguidores naveguen por sus feeds, maximizas las posibilidades de
que tu contenido los alcance y conecte con ellos. Parte de la poblacion que utiliza mas
las redes sociales.

Los usuarios de internet han aumentado un 4 % respecto del afio anterior (192
millones) haciendo un total de casi 5,000 millones en todo el mundo. Ademas, pasan
casi todo el dia navegando por la red.

Mas del 46% de los usuarios de redes sociales son mujeres, mientras que casi el 54%
son hombres. Facebook sigue siendo la red social mas usada (2,910 millones de
usuarios activos), por YouTube (2,562millones de usuarios activos) y WhatsApp
(2,000 de usuarios activos) Lasplataformas sociales favoritas de los usuarios don:
WhatsApp, elegida por casi el 16% de los usuarios de internet, Instagram, escogida
por el 15 % y Facebook, elegida por mas del 14 % delos usuarios. (puromarketing,
2023).

Beneficios de publicaciones propias del emprendimiento

= Para tu marca

Las redes sociales aumentan el reconocimiento de tu marca: la audiencia se entera
quién eres, qué haces y por qué. Es importante que todo esto quede claro con tan solo
echarle un vistazo a tu informacion y foto de perfil en redes. Sé directo y preciso. A
partir de lo que muestres, te pueden seguir, contactar o comprar. Mira el perfil de

Instagram de la marca de moda Dolores Promesas: directo, cercano, humano.
= Paratu estrategia de publicidad

Las redes te permiten segmentar tu audiencia y crear anuncios especificos para cada
red que manejes. Y esa es una de las grandes ventajas de las redes sociales: puedes

saber en donde estantus seguidores, a qué se dedican, qué les gusta, qué comparten,



que edades tienen, etc. Esto te permite conocer en profundidad a tu audiencia y saber

el mensaje exacto que responderd a sus gustos y necesidades.

= Paratus clientes

Las redes sociales ofrecen informacion valiosisima sobre tus clientes (quiénes son,
queé hacen, qué opinan). Practica el listening activo e interactta con ellos con eficiencia
y rapidez, construyerelaciones, interésate por conocer sus experiencias y consolida asi
la lealtad hacia tu marca o servicio. Eso si, esta es una carrera de largo aliento y no

debes esperar conversiones o comprasde la noche a la mafiana.

= Para saber qué y como hace tu competencia

De la competencia aprendes mas de lo que te imaginas: al compartir el mismo nicho
de mercado y audiencia podras ver qué les ha funcionado, cuales han sido sus errores
(para no repetirlos) y encontrar palabras claves efectivas y, a la vez, podras analizar
qué servicios o contenidos no se consideran (y que tu puedes aprovechar a tu favor).
Saber lo que hace tu competencia te brinda informacion sobre aquella audiencia con

la que ta también puedes interactuar y beneficiarte.

= Paratu contenido

Redes sociales y contenido genial van de la mano. Un buen contenido requiere ser
compartido de manera rapida y sencilla. Y las redes son tus aliadas para conseguirlo

y llegar a la audienciaque necesitas y quieres.
= Para gestionar una crisis

Nadie se libra de una, y mas vale estar preparados por si llega. Usa las redes a tu favor

para responder con rapidez, emitir un comunicado, mea culpa o declaracion pablica.
= Para potenciar tus ventas

A través de las redes puedes atraer potenciales clientes o llevarlos hacia tus canales de
venta. También te permite contactar con potenciales clientes, respondiendo dudas
sobre un producto oservicio o conociendo mas sobre su experiencia de compra y

mejorarla, de ser necesario.

= Para gestionar recursos humanos



Atrés quedaron los dias de los anuncios clasificados en los periddicos para encontrar
u ofrecer empleo. Las redes sociales son uno de los medios mas eficaces de
reclutamiento de personal. Y no solo eso, también permite interactuar con tus
empleados que, si estan satisfechos con la empresa, se convertiran en embajadores de

tu marca pues transmitiran los sentimientos positivosque esta les genera.
= Para marketing

Las redes sociales te permiten juntarte con otras marcas o campafias y desarrollar
proyectos colaborativos que beneficien a todos los participantes llegando a la misma
audiencia. También puedes usarlas para promover eventos como festivales,
conferencias o talleres en donde participe tu marca. Lanzate a usar hashtags propios
relacionados con los mismos y llega a la audiencia que realmente quieres y necesitas

para tu negocio.

= Para investigacion y desarrollo

Si monitoreas y supervisas tus redes podras detectar tendencias y respuestas ante tus
productos, sus versiones mejoradas o proximos lanzamientos. Hoy puedes obtener

informacion actualizadasobre lo que quiere, busca y necesita tu audiencia.
= Para optimizar tu SEO

Es sabido que el contenido compartido favorece el SEO de tu marca. Lo mismo pasa
con el engagement. Un buen contenido acompafiado de una adecuada e inteligente
promocion de estete posicionara mejor en las busquedas de los usuarios. jAsi que a
trabajar por él! Esto también te beneficiara en el alcance y llegar asi solo al publico
que te interesa. Evita generar spam y difundir tu contenido (aunque sea muy bueno)
sin estrategia o en demasiados canales sin trazarun plan de por medio. (Sproutsocial,
2023)

Dispositivos recomendados para el uso de las Redes Sociales.

= Teléfono mévil

Faciles de llevar a cualquier lado, y con la posibilidad tanto de usar datos propios

como aprovechar la conexion Wifi. Ademas de permitir estar siempre localizable, los



smartphones son uno de los dispositivos electronicos mas utilizados como plataformas

de juegos gracias al gran nimero de aplicaciones disponibles.
= Tablet

Similares a un teléfono movil en su uso préctico. Permiten tener una mayor pantalla
para leer mas comoda la informacién, por lo que es una excelente herramienta de

apoyo para las tareas de estudio o para ver una pelicula a mayor tamafio.
= Portétil y ordenador de mesa

Los dispositivos electrénicos mas utilizados tanto para ocio como para tareas de
trabajo. Aun cuando mucha gente trabaja fuera de casa, termina llevandose parte del
trabajo a casa.



Arreola Tours usando Redes Sociales.

Figura 1. TikTok oficial Arreola Tours.

@ josve_arreola_ m@rtinez v c' =
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Nota: El grafico representa como Arreola Tours esta activo en las Redes Sociales.

TikTok Arreola Tours oficial.



Figura 2. Facebook pag. Oficial Arreola Tours

<« Arreola Tours @ ~ Q
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Nota: El grafico representa como Arreola Tours esta activo en las Redes Sociales,

Facebook oficial.



Figura 3. Sitio Oficial Arreola Tours.

x apgsdedeviss... % 03
“ -

“Viajando por
carretera”

iTu mejor opcion para
viajar!

Agencia de viajes
en Coacalco

Viajes turisticos
nacionales
| IR

contacto

Nota: EIl grafico representa como Arreola Tours esta activo en las Redes Sociales,
Arreola Tours pag. Oficial.
Beneficios de la Ventaja Competitiva.
= Ayuda a identificar la propuesta de valor Unica de tu producto y lo que lo
diferenciade los de la competencia, lo que puede servir de base para futuros
esfuerzos de marketing.
= Permite evaluar la viabilidad de nuevos productos y servicios, examinando
el éxito y el fracaso de los competidores, y si €s 0 no competitivo en cuanto
a precio, capacidad o calidad.
= Ayuda a calificar la eficacia de tu estrategia de marketing comparando los
sitios web, las cuentas de las redes sociales y los materiales de marketing
de tus competidores, con los esfuerzos de marketing de tu empresa, y a
considerar lo que podrias aprenderde la competencia.

" Permite identificar lo que tu competidor estd haciendo bien. Esta



informacién esfundamental para seguir siendo relevante y garantizar que tanto

tu producto como tus camparfias de marketing superan los estandares del sector.

» Indica donde se quedan cortos tus competidores, lo que le ayuda a
identificar &reas de oportunidades en el mercado y a probar nuevas y
exclusivas estrategias de marketing que ellos no han aprovechado.

» Ayuda a saber qué le falta a un producto de la competencia a traves del
feedback delos clientes y considerar como podrias afiadir caracteristicas a
tu propio producto para satisfacer esas necesidades.

¢ Qué debe incluir un andlisis competitivo?
Para poder tener un panorama completo sobre tu mercado, es necesario que tengas en

cuenta los7 aspectos que debe incluir tu analisis competitivo:

= Precios. Identifica cuanto cobran tus competidores y en qué punto se
encuentran enel espectro de la cantidad frente a la calidad.

= Diferenciadores: ;Qué hace Unicos a tus competidores y qué anuncian
como susmejores cualidades?

= Puntos fuertes: Identifica lo que tus competidores hacen bien y lo que les
funciona.

¢Los comentarios indican que tienen un producto superior? ;Tienen un
altoconocimiento de marca?

= Puntos débiles: Identifica lo que cada competidor podria hacer mejor.
¢ Tienen una estrategia debil en las redes sociales? ¢No tienen una tienda
online? ¢Su sitio web esta anticuado? Esta informacion puede darte una
ventaja competitiva.

= Geografia: Fijate en la ubicacion de tus competidores y en las regiones a
las que danservicio. ;Son empresas con tiendas fisicas o la mayor parte de
su negocio se realizaen linea?

= Cultura: Evalla los objetivos de sus competidores, la satisfaccion de los
empleadosy la cultura organizacional. ;Son el tipo de empresa que anuncia
el afio en que se fundd, o son empresas nuevas y modernas? Lee las

opiniones de los empleados paraconocer la cultura de la empresa.



Capitulo H11
Método y Materiales

Enfoque de la investigacion.

El trabajo se disefid bajo el planteamiento metodoldgico del enfoque cuantitativo, ya
que este es el que mejor se adapta a las caracteristicas y necesidades de la
investigacion. Como menciona Bernal (2016) la investigacion cuantitativa se
fundament6 en la medicion de las caracteristicas de los fendmenos sociales, lo cual
supone derivar de un marco conceptual pertinente al problema analizado, una serie de
postulados que expresen relaciones entre variables estudiadas de forma deductiva. La
investigacion cuantitativa parte de cuerpos tedricos aceptados por la comunidad
cientifica, asi la investigacion cualitativa busca conceptualizar sobre la realidad, con
base a la informacidn obtenida de la poblacion o las personas estudiadas.

Tipologia de investigacion.

Investigacion correlacional: La investigacion correlacional es un metodo de
investigacion no experimental cuyo objetivo principal fue determinar la relacién entre
dos variables. Aqui el investigador se limité a la observacion y no interfirié con las
variables. De esta forma, nuestro objetivo fue obtener estadisticas que nos permitieron
mostrar la forma en que dos variables interactuan e influyeron entre si (si es que esto
realmente sucede) Otro punto a destacar es que no determina por qué sucedio, solo
genera un diagnostico. Por supuesto, este tipo de investigacion también sigue las reglas
del método cientifico, una serie estructurada de pasos para los investigadores verificar

la informacion que obtuvieron.



Técnicas y herramientas.
Del enfoque cuantitativo se tomara la técnica de encuestas para medir el uso de

las Redes sociales en el emprendimiento Arreola Tours.

Hipdtesis.

Una hipétesis fue una suposicién o solucién anticipada al problema objeto de la
investigacion y, por tanto, la tarea del investigador debe orientarse a probar tal
suposicion o hipotesis (Bernal,2010).

La hipétesis que se planted en el presente trabajo son las siguientes:

H1. Existe una relacion significativa entre el uso de las Redes sociales en el

emprendimiento como ventaja competitiva en Arreola Tours.

Variables:

> Variable del Uso de las Redes Sociales.
Dimension: Intereses comunes.

Indicador: Relaciones intrapersonales, venta de servicios, uso de Tics, horarios
activosen Redes Sociales.

items 1, 2, 3,4,5,6,7,8,9, 10.
Fundamentacion: Puro marketing (20023), Social

Escala de valores: 1 Totalmente en desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 indiferente,
4 Deacuerdo, 5 Totalmente de acuerdo.
» Variable del Emprendimiento

Dimension: Conocimiento.
Indicador: emprendimiento, procesos, vinculacion, propuesta de valor, oferta

deservicio.

items: 10,11,12,13,14,15,16,17,18,19,20

Fundamentacion: Stevenson & Jarillo (2012), Carrasco y Castafio, (2008),
elaboraciénpropia, Stephenson y Jarrillo (2012)

Escala de valores: 1 Totalmente en desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 indiferente,
4 Deacuerdo, 5 Totalmente de acuerdo.

» Variable de la ventaja competitiva.
Dimension: beneficio empresarial.



Indicador: oferta, solucion a problematicas, innovacion, adaptabilidad en
cambio,propuesta de valor, autenticidad.

items: 21, 22, 23, 24, 25, 26, 27, 28, 29, 30.
Fundamentacion: quiestionpro (2023), elaboracién propia.

Escala de valores: 1 Totalmente en desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 indiferente,
4 Deacuerdo, 5 Totalmente de acuerdo.

Instrumento
Se levantd la informacion y se hizo una base de datos en Excel con las preguntas y
respuestas; para usar el sistema de SPSS; se vacié nuevamente la informacion en el mismo;
teniendo como variables, preguntas elaboradas y como datos las respuestas de los

encuestados con numeracion 1, 2, 3, 4, 5.

Se analiz6 la reduccion de dimensiones los factores a considerar y cuyos descriptivos son
coeficiente, niveles de significacion, determinante, KMO, prueba de esfericidad de Bartlett

cuyos valores se refieren a continuacion.

En un cuestionario Likert que proporciono adecuadamente la informacion para obtener
resultados méas concretos del instrumento de medicion, consta de 30 preguntas con opcion
a la respuesta mas viable para el encuestado; y se llend de esta de manera fisica, las
variables involucradas para el desarrollo de este son; Redes Sociales, Emprendimiento y

Ventaja Competitiva.

El disefio de este se debe a que es una escala de facil aplicacion y disefio, se puede utilizar
items que no tienen relacidn con la expresion, ofrece una graduacion de la opinion de las
personas encuestadas, produce mediciones de calidad (precisas y que minimizan el error de
medicion), permitid realizar los analisis necesarios para alcanzar los objetivos de la

investigacion y es muy sencilla de contestar para los encuestados.

La muestra de 30 empleados que laboran en el emprendimiento Arreola Tours con cinco
posibles respuestas a favor del encuestado se requiere que los encuestados la contesten
fisicamente, se vacia la informacion a una tabla de Excel, se usa el sistema SPSS para luego
tener validez; se toman los datos del Excel y vaciarlos a la hoja de SPSS, se analizan los

datos de escala de analisis de fiabilidad.



= Aplicacion del cuestionario a los sujetos seleccionados para el estudio, se
eligié a 30 personas con un rango de edad entre 22 a 67afios.

= Se realiz6 un formulario de escala Likert con cinco posibles respuestas, cuya
codificacion tiene la numeracion 1 a la 5 para posteriormente tener losvalores
adecuados para su procedimiento en el sistema SPSS.

= Se codificaron los datos y se elabord una base en Excel, la cual consto de 30
con valores de 1 al 5 en escala Likert.

= Posteriormente se emigré a una base del programa SPSS, para realizar el
analisis de consistencia y de validez, cuyos resultados se pueden visualizar en

el apartado de graficas.

Poblacién y muestra.
La poblacion de estudio la formaron personas con experiencia de compra con Arreola
Tours, tomando una muestra de 30 personas, el 100% de la poblacion.La muestra de
la investigacion se obtuvo a través de la formula estadistica para poblacion finita
utilizando un margen de error del 0.05% y conociendo N = Poblacion.n =7 2 x P
Q*N(N-1)2+Z2x*P=QEndonde:
n = Tamafio de muestra
Z = Valor Z curva normal
(1.96) 95%P = Probabilidad
de éxito (0.50)
Q = Probabilidad de
fracaso (0.50)
N = Poblacion (30)
E = Error muestral (0.05) Sustituyendo en formula:
n =1.962 * 0.50 * 0.50 * 30 (30 — 1)0.052 + 1.962 * 0.50 * 0.50
El total de la muestra de la investigacion fue de 30 personas dentro del emprendimiento

ArreolaTours.

Validacion del instrumento.
A continuacion, se presentan las 7 dimensiones del instrumento, (Alfa de Cronbach,
Prueba KMO, Prueba Bartlett, VVarianza, Comunalidades, Varianza total explicada y

Matriz Componente), referenciando con el sistema SPSS y con una breve explicacion



del vaciado de lainformacion de Excel al sistema antes mencionado.

Tabla 1. Alfa de Cronbach

Alfa de No. de
Cronbach Elementos
.957 30

Nota: El gréafico representa la prueba de fiabilidad general, SPSS. Elaboracién propia,
(2023).
Los resultados de la tabla 1, demostraron que los instrumentos son confiables para

medir las variables de Redes Sociales, Ventaja Competitiva y Emprendimiento, que

tuvieron una elevadaconsistencia interna de (.957).

Tabla 2. Prueba KMO y prueba de Bartlett general.

KMO y prueba de Bartlett
Medida de adecuacion muestral de Kaiser-Meyer-Olkin. 960
Chi-cuadrado aproximado 7044'72
gl 1128
Sig. -000

Prueba de esfericidad de Bartlett

Nota: El grafico representa la prueba KMO y prueba de Bartlett general, SPSS.
Tovar Garcia , (2023).

Se eligieron los valores a analizar a reduccion de dimensiones, eligiendo el factor para
analizar,tomando en cuenta las variables de forma descriptiva, y eligiendo la opcion
prueba KMO y de Bartlett. Los resultados arrojaron una medida de adecuacion
aceptable con un coeficiente de. 960, Los resultados de la esfericidad de Bartlett
(p=000).




Tabla 3. Varianza total explicada, analisis general, sistema SPSS
Varianza total explicada

Autovalares iniciales S5umas de cargas al cuadrado ..

Componente Tatal % de varanza % acumulado Tatal * de wananza
1 13.944 46,447 46,487 13.948 46 497
2 3.105 10.351 56.848 3105 10.351
3 23 7.738 4. 586 il 7738
4 2.00% G677 T1.263 2.00% 66T
4 1.463 4.842 T6H.105 1.452 4842
G 1.188 3961 80 066 1.188 3961
T 1.058 3.525 83.45M 1.058 3425
g GG 3.1 86812

4 29 2763 894575

10 g4 1.182 91.856

1 429 1.631 93487

12 396 1.314 94,806

13 o) | 1.071 95877

14 274 13 96,791

15 M7 724 a7.4514

16 199 Gifid 98,178

17 Bl 559 98.737

18 110 36T 99.103

149 091 305 99.408

20 (D61 204 99612

21 i) ATE 09,738

22 030 Rl 09,888

23 .01a ilt] 09,947

24 010 032 99979

25 oo .01z 99991

26 oo il 99 996

27 oot .oo4 100.000

28 JA3ZES .oon 100.000

29 2 470E-16 2RIZE1S 100.000

a0 -2 A03E16 -F.O11E1G 100.000

Nota: El gréafico representa la varianza general SPSS. Tovar Garcia , (2023).

Se analizé la escala de las variables a estudiar, eligiendo los valores a conocer; y en
estadisticosseleccion de varianza a obtener, se muestra la agrupacion de los 30
reactivos considerados en 3componentes (factores) de la matriz de componentes
rotados, donde se indica la correlacion existente entre cada una de las variables y su
correspondiente factor (componente), lo que se denomina saturaciones. Siguiendo el
criterio de asignar un item al factor en el que se presentarauna carga factorial mayor
de 0.40 (valor absoluto).



Tabla 4. Comunalidades anélisis general, sistema SPSS

Comunalidades
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Nota: El gréafico representa el Analisis General, sistema SPSS. Tovar Garcia , (2023).



Tabla 5. Comunalidades, Analisis General, sistema SPSS

Comunalidades

nlclal Exmacclon

11 [Conslasras 150G Al
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Nota: El gréfico representa las comunalidades, Analisis General, sistema SPSS, Tovar
Garcia , (2023).



Tabla 6. Comunalidades Analisis General, sistema SPSS.

Comunalidades

Inlclal Exmaccldn

24 [ Eards A% acusrao an 1000 ===
udllzar las Fsmss

Soclalss para
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aug oTECes N Amedla

Tours =

25 Tus Reaes Soclales 1 B0 ac1
danan un IMpaces

porenclal para los

cllenngs a comparaclan

a5 oTds agenclas as

ulajes*

2 [Conslastas aus 1000 A
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Para alg un clsneg: pusad
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2T JAcmallzas as 1000 T
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conenlao s o ke
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Nota: Comunalidades, Analisis General, sistema SPSS, Tovar Garcia , (2023).



Tabla 7. Varianza Total explicada, Andlisis General

Varianza total explicada

Autonralares iniciales S5umas de cargas al cuadrado ..
Componerte Tatal % de varanza % acumulado Tatal * de wananza
13949 46,487 46,487 13.948 46 497
2 3.105 10.351 56,848 3105 10.351
3 gl 7.738 64,586 il 7738
4 2.003 67T T1.263 2003 GATT
5 1.453 4842 T6.105 1.453 4842
fi 1.188 3961 20,066 1.188 3961
T 1.058 3525 22.5M 1.058 34525
i 66 3.1 86,812
4 ] 2763 80575
0 figd 1182 91.856
1 429 1631 93487
12 396 1.314 94,206
13 AN 1.071 95,877
14 274 A13 96,791
15 a7 T24 a7.514
16 194 4 98,178
17 68 559 98.737
18 A10 6T 99.103
19 091 305 99.408
20 061 204 Q9612
21 053 ATE 99,728
22 030 Rl 09,388
23 o1s ] 99.947
24 010 03z 99.974
25 o4 012 99.991
2fi 0o il 99,996
a7 om oo 100.000
28 3A3ZES .oon 100.000
24 2470E-16 28213E15 100.000
a0 i [k =51 SO E-16 100000

Nota: Varianza Total explicada, Andlisis General, Tovar Garcia , (2023).



3.6.5 Consistencia del cuestionario

Fundamentos:
El objetivo del estudio fue el comprobar la fiabilidad y validez de un cuestionario

disefiado paramedir las variables de emprendimiento, uso de redes sociales y ventaja

competitiva.

Métodos: Se contd con 30 personas de Villa de las Flores, a las que se les aplico
presencial el cuestionario de 3 escalas de Redes Sociales, Emprendimiento y Ventaja
Competitiva. Se determind la fiabilidad mediante la prueba Alpha de Cronbach vy la

validez de constructo mediante analisis factorial exploratorio.

Resultados: Se demostré que los instrumentos fueron confiables para medir las
variables de Redes Sociales, Ventaja Competitiva y Emprendimiento, que tiene una
elevada consistencia interna de (.957). una medida de adecuacion aceptable con un
coeficiente de. 960, Los resultadosde la esfericidad de Bartlett (p=000), se muestra la
agrupacion de los 30 reactivos consideradosen 3 componentes (factores) de la matriz
de componentes rotados, donde se indica la correlacionexistente entre cada una de las
variables y su correspondiente factor (componente), lo que se denomina saturaciones.
Siguiendo el criterio de asignar un item al factor en el que se presenté una carga

factorial mayor de 0.40 (valor absoluto).

Palabra clave: Uso de Redes Sociales, Ventaja Competitiva, Emprendimiento.



3.6.6 Caracteristica de la muestra.

Se recolectaron datos del cuestionario en escala Likert, con 30 empleados 18 hombres,
y 12 mujeres, los cuéles pertenecen activamente al emprendimiento Arreola Tours y

contestaron conforme a sus expectativas los siguientes resultados.

El alcance correlacional de la muestra estudiada refleja los siguientes resultados; con
una edadde 22 a 49 afos, siendo 18 personas del sexo masculino y 12 del sexo
femenino, presento a continuacion los resultados por andlisis factorial de la
investigacion. El andlisis de frecuencia determina el estudio de palabras y numeros;

para establecer hipotesis y poder descifrar un texto.

Tabla 8. Analisis General de fiabilidad, sistema SPSS

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de M de
Cronbach elementos
0.858 10
0.888 10
0.889 10
0.957 30

Nota: Analisis General de fiabilidad, sistema SPSS. Tovar Garcia, (2023).
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Capitulo IV
Analisis de Resultados

> Anaélisis Sociodemogréfico.

Figura 4. Porcentajes de la pregunta Edad de los 30 encuestados
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Nota: Elaboracion propia, de acuerdo con el instrumento aplicado a los empleados de

Arreola Tours, se presentan los resultados obtenidos en la pregunta edad,

Nota: Tovar Garcia , (2023).

El porcentaje de la muestra es de 30 empleados activos encuestados, que representan
edades de 22 a 49 afios; fundamental para desarrollar bien las actividades dentro de
Arreola Tours para el correcto funcionamiento de los recursos de la empresa a favor

de esta.



Tabla 9. Frecuencias de la Edad de los 30 encuestados

edad
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia FPorcentaje valido acumulado
Walicdo 22.00 1 3.3 3.3 3.3
24.00 1 3.3 3.3 6.7
25.00 3 10.0 10.0 16.7
26.00 2 6.7 5.7 23.3
28.00 4 13.3 13.3 36.7
29.00 2 6.7 5.7 43.3
30.00 1 3.3 3.3 46.7
31.00 2 6.7 6.7 53.3
33.00 2 6.7 6.7 60.0
34.00 3 10.0 10.0 70.0
35.00 3 10.0 10.0 80.0
37.00 1 3.3 3.3 83.3
39.00 1 3.3 3.3 86.7
40.00 2 6.7 5.7 93.3
44 .00 1 3.3 3.3 96.7
49.00 1 3.3 3.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Edad de los empleados de Arreola Tours, Tovar Garcia, (2023).
En la tabla 9 se observa la frecuencia que indica el nimero de personas encuestadas,

el porcentaje valido y el porcentaje valido acumulado, que es la suma del 100%.



Tabla 10. Resultados de la estadistica descriptiva; media, desviacion estandar y moda

Estadisticos

SEXo

N Valido 30

Perdidos 0
Media 1.6333
Mediana 2.0000
Moda 2.00
Desv. Desviacion .49013

Nota: Se presentan los resultados de la estadistica descriptiva; media, desviacion
estandar y moda, Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la tabla 10; se tiene una media significativa de 1.63; al sexo femenino;
una mediana y moda al sexo masculino; y cuenta con una desviacion mayor a cero; lo
cual la vuelve favorable.

Figura 5. Porcentajes de la pregunta Sexo de la poblacién.

H Sexo

60%

40%

Femenino Masculino

Nota: Sexo de la poblacién. Tovar Garcia, (2023).

Representa el sexo de los 30 encuestados; el 60% corresponde al sexo masculino y el
40% sonfemeninas. Es necesario para Arreola Tours contar con mas caballeros dentro
de la planilla laboral ya que el trabajo efectuado es de desgaste fisico; y las femeninas
realizan el trabajo de prospecto de clientes y en oficinas del emprendimiento; se

dedican a cerrar los contratos con losclientes.



Tabla 11. Frecuencias del sexo de los 30 empleados de Arreola Tours

sexo
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumuladao
Walido 1.00 19 63.3 63.3 63.3
2.00 11 36.7 36.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Frecuencia estadistica del sexo de los empleados de Arreola Tours,

Nota: Tovar Garcia, (2023).
Segun la tabla 11, se valoran 1 a femenino y 2 a masculino; 19 de la muestra son mujeres y 11
hombres; haciendo un total de 30 personas encuestadas; siendo el 100% el valor de la muestra
total poblacional y el porcentaje determinado de frecuencia es de 63.3% en mujeres y 36.7% en

hombres.

Tabla 12. Resultados de la estadistica descriptiva; media, desviacion estandar y moda (edad).
Estadisticos

I Validao ao

Ferdidos 0
Media 1.3667
Mediana 1.0000
Moda 1.00
Desv. Desviacian 48013

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Variable Redes Sociales.

A continuacion, se expresan graficamente los resultados obtenidos.

Tabla 13. Resultados de la estadistica descriptiva, media, moda y mediana

Estadisticos

1. ¢Utilizas el equipo mdvil para ingresar a las Redes Sociales?

] Valido a0

Perdidos 0
Media 4.40
Mediana 5.00
Moda 5
Desy. Desviacian 968

Nota: Se presentan los resultados de la estadistica descriptiva; media, desviacion estandar y
moda, Tovar Garcia, (2023).

Tabla 14. Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

1. ;Utilizas el equipo movil para ingresar a las Redes
Sociales?

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 1 1 33 33 33
2 1 33 33 6.7
3 1 33 33 10.0
4 g 300 300 40.0
5 18 60.0 60.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Se presentan los resultados de la frecuencia, porcentaje acumulado y el
valido, Tovar Garcia, (2023).



Figura 6 Porcentajes de las personas que utilizan el movil para ingresar a las Redes

1. ¢Utilizas el equipo movil para el uso de las Redes Sociales?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

Segun la figura 6, tenemos una media significativa del 3,3%, mientras que el 30% esta de
acuerdo en utilizar el dispositivo y la moda esta totalmente de acuerdo con el uso del
dispositivo mévil para entrar en las redes sociales.

Tabla 15 Resultados de la estadistica descriptiva, media, moda y mediana

Estadisticos
2. ¢ Consideras innovador el uso de
las Redes Sociales para un

emprendimiento?

N Valido 30

Perdidos 0
Media 4.13
Mediana 5.00
Moda 5
Desv. Desviacion 1.252

Nota: Se presentan los resultados de la estadistica descriptiva; media, desviacion estandar y
moda, Tovar Garcia, (2023).



Tabla 16 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

2. ¢ Consideras innovador el uso de las Redes Sociales
para un emprendimiento?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 2 6.7 6.7 6.7
2 2 6.7 6.7 13.3
3 3 10.0 10.0 23.3
4 6 20.0 20.0 43.3
5 17 56.7 56.7 100.0

Total 30 100.0 100.0

Nota: Se presentan los resultados de las frecuencias, porcentajes validos vy
acumulados, Tovar Garcia, (2023).

Figura 7 Porcentajes de las personas que consideran innovador el uso de las redes sociales para
un emprendimiento.

2. ¢Considera innovador el uso de las redes sociales?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la figura 7 tenemos una media del 20% mientras que el nivel de la mediana



y moda es del 20 % y 55% esta de acuerdo en considerar innovador el uso de las redes

sociales para un emprendimiento.

Tabla 17 Resultados de la estadistica descriptiva, media, moda y mediana.

Estadisticos
3. ¢ Consideras que el uso de las
Redes Sociales disminuye tus costos
de publicidad?

N Valido 30
Perdidos 0
Media 4.07
Mediana 5.00
Moda 5
Desv. Desviacion 1.143

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 18 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

3. ¢Consideras que el uso de las Redes Sociales disminuye tus
costos de publicidad?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 2 4 13.3 13.3 13.3
3 20.0 20.0 33.3
4 4 13.3 13.3 46.7
5 16 53.3 53.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 8 Porcentajes de las personas que consideran que el uso de las Redes sociales disminuye
los costos de publicidad.

3. ¢ Consideras que el uso de las Redes Sociales disminuye tus costos de publicidad?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la figura 8, el 52% esta totalmente de acuerdo en que el uso de las redes sociales
disminuye los costos de publicidad en Arreola Tours.

Tabla 19 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos
4. ¢ Seria adecuado que el
administrador de tus Redes Sociales

sea el duefio del emprendimiento?

N Valido 30

Perdidos 0
Media 4.00
Mediana 4.00
Moda 5
Desv. Desviacion 1.114

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 20 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.
4. ;Seria adecuado que el administrador de tus Redes
Sociales sea el duefio del emprendimiento?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 1 3.3 3.3 3.3
2 3 10.0 10.0
13.3
3 3 10.0 10.0 23.3
4 11 36.7 36.7 60.0
5 12 40.0 40.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 9 Porcentajes de las personas que consideran que seria adecuado que el administrador
de tus Redes Sociales sea el duefio del emprendimiento.

4. ;Seria adecuado que el administrador de tus Redes Sociales sea el duefio del
emprendimiento?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
Segun la figura 9, el 40 % de la poblacion esta totalmente de acuerdo en que el administrador de las redes

sociales del emprendimiento sea el duefio.



Tabla 21 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos
5. ¢ Consideras que Facebook e
Instagram son las Redes Sociales con

mas posibilidad de venta para Arreola

Tours?
N Valido 30
Perdidos 0
Media 4.10
Mediana 4.00
Moda 5
Desv. Desviacion 1.094

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 22 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

5. ¢ Consideras que Facebook e Instagram son las Redes Sociales con mas posibilidad

de venta para Arreola Tours?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 1 3.3 3.3 3.3
2 2 6.7 6.7 10.0
3 4 13.3 13.3 23.3
4 9 30.0 30.0 53.3
5 14 46.7 46.7 100.0

Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 10 Porcentajes de las personas que consideran que Facebook s Instagram son las redes
sociales con més posibilidad de venta para Arreola Tours.

"H. i Consideras que Facebook e Instagram son las Redes
Sociales con mas posibilidad de venta para Arreola Tours?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
Segun la figura 10, el 45 % esta totalmente seglin Facebook e Instagram, son las redes sociales

con mas posibilidad de venta para el emprendimiento.

Tabla 23 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos
6. ¢Qué tanto te agradan las Redes

Sociales para ofertar tu servicio?

N Valido 30

Perdidos 0
Media 3.77
Mediana 4.00
Moda 4
Desv. Desviacion 1.104

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 24 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.
6. ¢ Qué tanto te agradan las Redes Sociales para ofertar tu

servicio?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 1 3.3 3.3 3.3
2 13.3 13.3 16.7
S 13.3 13.3 30.0
4 13 43.3 43.3 73.3
5 8 26.7 26.7 100.0

Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).
Figura 11 Porcentajes de las personas que consideran que tanto les agradan las redes sociales

para ofertar su servicio.

6. ¢ Qué tanto te agradan las Redes Sociales para ofertar tu servicio?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
Segun la figura 11, el 42 % de las personas cuestionadas esta de acuerdo en ofertar su servicio

en las redes sociales, tiene una media indiferente, una media de acuerdo y una desviacion mayor

a cero, lo que indica que es favorable.
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Tabla 25 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
7. ¢Recibiste capacitacién para el uso

adecuado de las Redes Sociales?

N Valido 30

Perdidos 0
Media 3.60
Mediana 4.00
Moda 4
Desv. Desviacion 1.354

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 26 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.
7. ¢ Recibiste capacitacion para el uso adecuado de las Redes

Sociales?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 4 13.3 13.3 13.3
2 6.7 6.7 20.0
3 5 16.7 16.7 36.7
4 10 33.3 33.3 70.0
5 9 30.0 30.0 100.0

Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 12 Porcentajes de las personas que consideran si recibieron capacitacion para el uso
adecuado de las redes sociales.

7. ¢ Recibiste capacitacion para el uso adecuado de las Redes Sociales?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
De acuerdo con la figura 12, el 33% esta de acuerdo con tener capacitacién para el uso adecuado

de las redes sociales, se tiene un nivel de variacion mayor a cero; lo que indica que es favorable.

Tabla 27 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos
8. ¢ Consideras adecuado la tarde y
noche para estar activo en las Redes

Sociales para prospectar clientes?

N Valido 30
Perdidos 0

Media 3.67
Mediana 4.00
Moda 5
—Desv. Desviacion 1.348

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 28 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

8. ¢ Consideras adecuado la tarde y noche para estar activo en
las Redes Sociales para prospectar clientes?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 2 6.7 6.7 6.7
2 6 20.0 20.0 26.7
3 3 10.0 10.0 36.7
4 8 26.7 26.7 63.3
5 11 36.7 36.7 100.0

Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).
Figura 13 Porcentajes de las personas que consideran adecuada la tarde y noche para estar
activo en las redes sociales para prospectar cliente.

8. ¢Consideras adecuado la tarde y noche para estar activo en las Redes
Sociales para prospectar clientes?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
Segun la figura 13, el 37 % considera adecuada la tarde, noche para estar activo en las redes

sociales para prospectar clientes; tiene un nivel de desviacién mayor a cero, favorable.



Tabla 29 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
9. ¢ Dedicas mas de 5 hrs diarias al

uso de las Redes Sociales?

N Valido 30

Perdidos 0
Media 3.30
Mediana 3.50
Moda 5
Desv. Desviacion 1.442

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 30 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

9. ¢ Dedicas mas de 5 hrs diarias al uso de las Redes Sociales?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 5 16.7 16.7 16.7
2 4 13.3 13.3 30.0
3 6 20.0 20.0 50.0
4 7 23.3 23.3 73.3
5 8 26.7 26.7 100.0

Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 14 Porcentajes de las personas que dedican mas de 5 horas. Diarias al uso de las redes

sociales.
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

Segun la figura 14, el 27 % de las personas esta totalmente de acuerdo en dedicarle mas de 6
horas diarias al uso de las redes sociales, igual que tiene un nivel de desviacion mayor a cero;

lo que la hace favorable.



Tabla 31 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
10. ¢ Es de tu interés mas adelante

tener otro emprendimiento?

N Valido 30

Perdidos 0
Media 3.67
Mediana 4.00
Moda 5
Desv. Desviacion 1.241

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 32 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

10. ¢Es de tu interés mas adelante tener otro emprendimiento?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 2 6.7 6.7 6.7
2 3 10.0 10.0 16.7
3 8 26.7 26.7 43.3
4 7 23.3 23.3 66.7
5 10 33.3 33.3 100.0

Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 15 Porcentajes de las personas que les interesa mas adelante tener otro

emprendimiento.

10. ¢Es de tu interés mas adelante tener otro emprendimiento?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

Segun la figura 15, el 33 % esta totalmente de acuerdo con emprender de nueva cuenta. cuenta
con una desviacién estandar mayor a cero; lo que la hace favorable.



Tabla 33 Estadistica descriptiva, Andlisis general de la variable Redes Sociales.

CSTaaIsucos

N
¢Consideras
que
Facebook & 8
2 4 ;Seria Instagram cConsideras
iConsideras 3 adecuado son las adecuado la
innovador &l cConsideras que el Redes tarde y noche

uso de las que elusode  administrador Sociales con 6. ¢ Que tanto 7. iRecibiste para estar 10 iEsdetu
1. ¢ Utilizas el Redes las Redes detus Redes mas te agradan capacitacion activo en las 9. ;Dedicas interés mas

equipa mavil Sociales para Sociales Soclales sea posibilidad las Redes paraeluso Redes mas de 5 hrs adelante

paraingresar un disminuye tus el duefio del de venta para Sociales para adecuado de Sociales para diarias al uso tener otro
alas Redes emprendimis costos de emprendimie Arreola ofertar tu las Redes prospectar de las Redes emprendimie

Sociales? nto? publicidad? nio? Tours? senvicio? Sociales? clientes? Sociales? nio?

N Viélido 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Perdidos o 0 0 0 1) o o 0 0 0
Media 4.4000 41333 4 0667 4.0000 41000 37667 3.6000 3.6667 3.3000 36667
Mediana 5.0000 5.0000 5.0000 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 3.5000 4.0000
Moda 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 4.00 5.00 5.00 5.00
Desy, Desviacisn 96047 12521 114269 11141 1.09 1.104 13544 13478 14419 124106

Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la tabla 33, son 10 preguntas que determinan la variable de Redes Sociales;
con 5 reactivos posibles a respuesta en escala de 1 al 5; los valores validos son las 30 personas
encuestadas; obteniendo O valores perdidos dentro del conteo, la moda es significativa
respondiendo “Totalmente de acuerdo “a las cuestiones realizadas en 8 de cada 10 de las
preguntas realizadas; asi mismo la mediana es significativa respondiendo “Totalmente de
acuerdo” en 5 de cada 10 preguntas realizadas, una media significativa respondiendo “De
acuerdo” a las preguntas realizadas; obteniendo un 6 de cada 10 de las preguntas realizadas.

A si mismo se obtienen en cada columna un nivel de desviacion estandar mayor a cero; por lo
tanto, es positiva.



Continuaré con la VVariable Emprendimiento y los resultados se expresan de la siguiente manera.

Tabla 34 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
11. ¢ Es importante conocer el uso de
las Redes Sociales para difundir

Arreola Tours?

N Valido 30

Perdidos 0
Media 3.83
Mediana 4.00
Moda 5
Desv. Desviacion 1.289

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 35 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.
11. ¢Es importante conocer el uso de las Redes Sociales para

difundir Arreola Tours?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 1 3.3 3.3 3.3
2 6 20.0 20.0 23.3
3 3 10.0 10.0 33.3
4 7 23.3 23.3 56.7
5 13 43.3 43.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 16 Porcentajes de las personas que consideran importante conocer el uso de las Redes
sociales para poder llevar a cabo una mejor difusion de Arreola Tours.

11. ¢ Es importante conocer el uso de las Redes Sociales para difundir
Arreola Tours?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

Segun la figura 16; el 42 % de las personas encuestadas coinciden en que es importante conocer
el uso de las redes sociales para lograr una mejor difusion del emprendimiento, tiene una

desviacién mayor a cero y es positiva.

Tabla 36 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos
12. ¢(Conoces el proceso para

poder ser un emprendedor?

N Vélido 30
Perdidos 0
Media 3.03
Mediana 3.00
Moda 18

Desv. Desviacion  1.520

a. Existen multiples modos. Se

muestra el valor mas pequefio.
Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 37 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

12. ¢Conoces el proceso para poder ser un emprendedor?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 7 23.3 23.3 23.3
2 5) 16.7 16.7 40.0
3 5) 16.7 16.7 56.7
4 6 20.0 20.0 76.7
5 7 233 23.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 17 Porcentajes de las personas que conocen el proceso para ser un emprendedor.
12. ;Conoces el proceso para poder ser un emprendedor?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

Con base a la figura 17; el 23% esta en total desacuerdo, y el otro 25% totalmente de acuerdo
en conocer el proceso para poder emprender; en base al resultado; se tiene una desviacion mayor

a cero; lo que la vuelve positiva.



Tabla 38 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos
13. ¢Consideras adecuado
invertir en una agencia de viajes

como negocio?

N Valido 30
Perdidos O
Media 3.50
Mediana 4.00
Moda 4

Desv. Desviacion 1.280

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 39 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado
13. ¢Consideras adecuado invertir en una agencia de viajes como

negocio?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 2 6.7 6.7 6.7
2 6 20.0 20.0 26.7
3 5 16.7 16.7 43.3
4 9 30.0 30.0 73.3
5 8 26.7 26.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 18 Porcentajes de las personas que consideran adecuado invertir en una agencia de viajes

COMo negocio.

13. ¢(Consideras adecuado invertir en una agencia de viajes
como negocio?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
De acuerdo con la figura 18, el 29% de las personas encuestadas estan de acuerdo en que el
invertir en una agencia de viajes es un negocio con una ganancia redituable atractiva; teniendo
una desviacién mayor a cero; lo que la vuelve positiva.
Tabla 40 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
14. ;Sera importante que una

PYME logre una vinculacion

con otras?
N Vaélido 30
Perdidos 0
Media 3.97
Mediana 4.00
Moda 4

Desv. Desviacion .964

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 41Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

14. ;Sera importante que una PYME logre una vinculacion con

otras?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 1 33 33 33
2 1 3.3 3.3 6.7
3 5) 16.7 16.7 23.3
4 14 46.7 46.7 70.0
5 9 30.0 30.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).
Figura 19 Porcentajes de las personas piensan que es importante que una PYME logre una

vinculacién con otras.

14. ;Sera importante que una PYME logre una vinculacién con otras?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
Segun la figura 19; el 46 % esta de acuerdo en que es importante que las pymes deban vincularse

con otras, tiene un nivel de desviacion favorable.



Tabla 42 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos
15. ¢Piensas que se elige

emprender  por  necesidad

econémica?
N Valido 30
Perdidos O
Media 3.53
Mediana 4.00
Moda 4

Desv. Desviacion 1.196

Nota: Tovar Garcia, (2023).
|Tabla 43 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

15. ¢Piensas que se elige emprender por necesidad econdémica?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 2 6.7 6.7 6.7
2 5 16.7 16.7 23.3
3 4 13.3 13.3 36.7
4 13 43.3 43.3 80.0
5 6 20.0 20.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 20 Porcentajes de las personas piensan que se elige emprender por necesidad econdmica.

15. ¢Piensas que se elige emprender por necesidad econémica?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
De acuerdo con la figura 20, el 42% de las personas; estan de acuerdo en que se emprende por

necesidad econdmica; teniendo asi una desviacion mayor a cero; lo que la vuelve aceptable.

Tabla 44 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
16. ¢Consideras que un
emprendimiento requiere de

una propuesta de valor?

N Vaélido 30
Perdidos 0
Media 3.67
Mediana 4.00
Moda 42

Desv. Desviacion  1.213

a. Existen multiples modos. Se
muestra el valor mas pequefio.
Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 45 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

16. ¢ Consideras que un emprendimiento requiere de una propuesta

de valor?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 2 6.7 6.7 6.7
2 3 10.0 10.0 16.7
3 7 233 23.3 40.0
4 9 30.0 30.0 70.0
5 9 30.0 30.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 21 Porcentajes de las personas piensan que un emprendimiento requiere una propuesta

de valor.

16. ¢Consideras que un emprendimiento requiere de una propuesta de valor?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

Segun la figura 21; el 30% estd de acuerdo y el otro 30% totalmente segin que el

emprendimiento requiere una propuesta de valor; el nivel de desviacion de esta es favorable.

Indiferente

De

acuerdo

Totalmente
de acuerdo




Tabla 46 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
17. ¢(Cuédndo emprendiste, lo

hiciste por necesidad?

N Valido 30
Perdidos 0
Media 3.80
Mediana 4.00
Moda 4

Desv. Desviacion  1.095

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 47 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.
17. ¢ Cuando emprendiste, lo hiciste por necesidad?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 1 3.3 3.3 3.3
2 3 10.0 10.0 13.3
3 6 20.0 20.0 33.3
4 11 36.7 36.7 70.0
5 9 30.0 30.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 22 Porcentajes de las personas piensan que emprendieron por necesitar un ingreso extra.

17. ¢Cuéndo emprendiste, lo hiciste por necesidad?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
De acuerdo con la figura 22; el 36% esta de acuerdo con emprender por necesitar un ingreso

extra; cuenta con una desviacién mayor a ero lo que la vuelve favorable.

Tabla 48 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos

18. ¢Es importante para una
agencia de viajes establecer un
punto de reunion para la
seguridad de los clientes que

lugares con mucha concurrencia?

N Valido 30
Perdidos 0
Media 3.93
Mediana 4.00
Moda 5

Desv. Desviacion 1.337

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 49 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

18. ¢ Es importante para una agencia de viajes establecer un punto

de reunidn para la seguridad de los clientes que lugares con mucha

concurrencia?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 3 10.0 10.0 10.0
2 2 6.7 6.7 16.7
3 3 10.0 10.0 26.7
4 8 26.7 26.7 53.3
5) 14 46.7 46.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 23 Porcentajes de las personas piensan que es importante para una agencia de viajes

establecer un punto de reunién para la seguridad de los clientes que lugares con mucha

concurrencia.

18. ¢ Es importante para una agencia de viajes establecer un punto de reunién para la seguridad de los

clientes que lugares con mucha concurrencia?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).




De acuerdo con la figura 23; el 465 est4 totalmente de acuerdo en que es importante tener un

lugar de reunién y puntos seguros con concurrencia en las salidas de los destinos; cuenta con

una desviacion mayor a cero; lo cual la vuelve favorable.

Tabla 50 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana

Estadisticos

19. ¢Arreola Tours cuenta con

seguro de viaje?

N Vélido 30
Perdidos 0
Media 4.13
Mediana 5.00
Moda 5
Desv. Desviacion  1.196

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 51 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

19. ;Arreola Tours cuenta con seguro de viaje?

Forcentaje FPorcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 1 3.3 33 33
2 3 10.0 10.0 133
3 4 13.3 133 26.7
4 5 16.7 16.7 433
3 17 56.7 56.7 100.0

Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 24 Porcentajes de las personas que saben si Arreola Tours cuenta con seguro de viaje.

19. ¢Arreola Tours cuenta con seguro de viaje?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
De acuerdo con la figura 24; el 56% esta totalmente de acuerdo en que el emprendimiento cuente
con seguro de viajero; la desviacion de esta es mayor a cero; lo que la vuelve positiva.
Tabla 52 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana
Estadisticos
20. ¢Contar con pago con
terminal para una agencia de

viajes es un beneficio?

N Valido 30
Perdidos 0
Media 4.10
Mediana 5.00
Moda 5

Desv. Desviacion  1.185

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 53 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

20. ¢ Contar con pago con terminal para una agencia de viajes es un

beneficio?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1 1 33 33 3.3
2 3 10.0 10.0 13.3
3 4 13.3 13.3 26.7
4 6 20.0 20.0 46.7
5 16 53.3 53.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 25 Porcentajes de las personas piensan si contar con pago con terminal para una agencia

de viajes es un beneficio.

20. ¢Contar con pago con terminal para una agencia de viajes es un beneficio?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).



Segun el 25; el 53 % de las personas encuestadas estan totalmente de acuerdo en que la agencia
tenga opcidn apago con terminal sea un beneficio; el nivel de desviacién es mayor a cero; lo

cual es aceptable.

Tabla 54 Estadistica descriptiva, Analisis general de la variable Emprendimiento

Estadisticos

18. ;Es
importante

16

14 ¢Serd iConsideras

12 ¢Conoces importante ¢Pie ue un 20. ¢ Contar

el proceso que una c & £on pago con

para ar PYME logre 17. ¢ Cuando lugares con 19. Arrenla terminal para

serun una por emprendiste, mucha Tours cuenta ul gencia

Arreola emprendedor vinculacidn necesidad o h e por COncUrrencia CON SEQUIo i es

Tours? ? negocio? con otras? acondmica? necesidad? ? de viaje? un beneficio?
N Walido 30 a0 30 ] ] 30 30 30 30 30
Perdidos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Media 3.8333 30333 35000 39667 3.5333 3.666T 3.8000 3.9333 41333 4.1000
Mediana 4.0000 3.0000 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 5.0000 5.0000
Moda 6.00 1.00° 4.00 4.00 4.00 4,007 4.00 5.00 6.00 6.00
Desv. Desviacion 128877 1.51860 1.27882 96431 1189578 1.21286 1.00545 1.33735 118578 118467

a, Existen maHiples modos. Se muestra &l valor mas peguefio.

Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la tabla 53, son 10 preguntas que determinan la variable de Emprendimiento ;
con 5 reactivos posibles a respuesta en escala de 1 al 5; los valores validos son las 30 personas
encuestadas; obteniendo O valores perdidos dentro del conteo, la moda es significativa
respondiendo “De acuerdo “a las cuestiones realizadas en 5 de cada 10 de las preguntas
realizadas; asi mismo la mediana es significativa respondiendo ”De acuerdo” en 7 de cada 10
preguntas realizadas, una media significativa respondiendo “Indiferente ” a las preguntas
realizadas; obteniendo un 8 de cada 10 de las preguntas realizadas.

A si mismo se obtienen en cada columna un nivel de desviacién estandar mayor a cero; por lo
tanto, es positiva.

En breve, se expresan los resultados de la variable Ventaja Competitiva.



Tabla 55 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
21. ¢Consideras importante
contar con un area de quejas y
sugerencias, en caso de alguna
inconformidad del cliente?

N Valido 30
Perdidos 0
Media 4.23
Mediana 4.00
Moda 5

Desv. Desviacion  .898

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 56 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado
21. ¢(Consideras importante contar con un area de quejas y

sugerencias, en caso de alguna inconformidad del cliente??

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2 2 6.7 6.7 6.7
3 3 10.0 10.0 16.7
4 11 36.7 36.7 53.3
5 14 46.7 46.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 26 Porcentajes de las personas que piensan que es importante contar con un area de

quejas, sugerencias e inconformidad.
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
De acuerdo con la figura 26, el 46% esta totalmente de acuerdo en que se cuente con un area de
quejas, sugerencias e inconformidades en el emprendimiento; también cuenta con un nivel de

desviacién mayor a cero; lo cual la vuelve favorable.

Tabla 57 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana
Estadisticos
22. (Es importante estar siempre
actualizados en todos los
procesos de emprendedurismo

para alguna situacion?

N Vélido 30
Perdidos O
Media 3.60
Mediana 3.50
Moda 5

Desv. Desviacion  1.192

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 58 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

22. ¢ Esimportante estar siempre actualizados en todos los procesos

de emprendedurismo para alguna situacion?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 2 7 23.3 23.3 23.3
3 8 26.7 26.7 50.0
4 5) 16.7 16.7 66.7
5 10 333 333 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).
Figura 27 Porcentajes de las personas que piensan que es importante estar actualizados en todos

los

procesos de emprendedurismo.

22. ¢Es importante estar siempre actualizados en todos los procesos de
emprendedurismo para alguna situacién?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la figura 27, el 33% de las personas estan totalmente de acuerdo en la

importancia que tiene el estar actualizado en los procesos; la misma cuenta con un nivel de

desviacion mayor a cero; lo cual es aceptado.



Tabla 59 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
23. ¢Para ti es importante la

contratacion de tu servicio en

linea?

N Valido 30
Perdidos 0

Media 3.70

Mediana 4.00

Moda 5

Desv. Desviacion 1.208

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 60 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

23. ¢Para ti es importante la contratacion de tu servicio en linea?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2 7 23.3 23.3 23.3
3 6 20.0 20.0 43.3
4 6 20.0 20.0 63.3
5 11 36.7 36.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 28 Porcentajes de las personas que piensan que es importante la contratacion del servicio

en linea.
23. ¢Para ti es importante la contratacion de tu servicio en linea?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

Segun la figura 28, el 36 % esta totalmente de acuerdo en que es importante realizar la

contratacion de las Redes.

Tabla 61 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.

Estadisticos

24. iEstas de acuerdo en utilizar

las Redes

Sociales

para

promocionar los servicios que

ofreces en Arreola Tours?

N Vélido 30
Perdidos O
Media 3.73
Mediana 4.00
Moda 5
Desv. Desviacion  1.388

Nota: Tovar Garcia, (2023).




Tabla 62 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

24. (Estds de acuerdo en utilizar las Redes Sociales para

promocionar los servicios que ofreces en Arreola Tours?

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 2 6.7 6.7 6.7
2 6 20.0 20.0 26.7
3 3 10.0 10.0 36.7
4 6 20.0 20.0 56.7
5 13 43.3 43.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 29 Porcentajes de las personas que piensan que se necesita hacer uso de las Redes

Sociales para promocionar los servicios que ofrece el emprendimiento.

24. ;Estas de acuerdo en utilizar las Redes Sociales para promocionar los servicios que
ofreces en Arreola Tours?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
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Segun la figura 29; el 43 % de las personas esta totalmente de acuerdo en usar las Redes Sociales

para promocionar los productos que oferta el emprendimiento; con un nivel de desviacion mayor

a cero; siendo aceptado.




Tabla 63 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
25. ¢Tus Redes Sociales tienen
un impacto potencial para los
clientes a comparacién de otras

agencias de viajes?

N Valido 30
Perdidos 0O
Media 3.27
Mediana 3.50
Moda 4

Desv. Desviacion  1.258

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 64 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado.

25. ¢Tus Redes Sociales tienen un impacto potencial para los

clientes a comparacion de otras agencias de viajes?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 3 10.0 10.0 10.0
2 6 20.0 20.0 30.0
3 6 20.0 20.0 50.0
4 10 33.3 33.3 83.3
5 5 16.7 16.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 30 Porcentajes de las personas que piensan que las Redes Sociales del emprendimiento

tienen un impacto para los clientes; a comparacion de otras agencias de viaje de la zona.
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
De acuerdo con la figura 30, el 33%esta de acuerdo en que las redes sociales de Arreola Tours
tienen un impacto potencial ante las otras agencias de viaje de la zona; los resultados estadisticos

de la desviacién son mayores a cero; por tanto, son aceptables.

Tabla 65 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
26. ¢Consideras que Arreola
Tours cuenta con una imagen
profesional para que un cliente

pueda recomendar el servicio?

N Vélido 30
Perdidos 0
Media 3.87
Mediana 4.00
Moda 5

Desv. Desviacion  1.042

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 66 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado
26. ¢Consideras que Arreola Tours cuenta con una imagen

profesional para que un cliente pueda recomendar el servicio?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 2 3 10.0 10.0 10.0
3 9 30.0 30.0 40.0
4 7 23.3 23.3 63.3
5 11 36.7 36.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 31 Porcentajes de las personas que piensan que Arreola tours cuenta con una imagen

profesional para que un cliente recomiende el emprendimiento

26. ¢Consideras que Arreola Tours cuenta con una imagen profesional para que un cliente pueda
recomendar el servicio?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

Segun la figura 30; el 36 % esta totalmente de acuerdo en que Arreola Tours tiene una imagen
profesional, la desviacion tiene un nivel distinto a cero; por tanto, es un nivel aceptable.

Tabla 67 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.




Estadisticos
27. ¢Actualizas de manera

continua el contenido de tu Red

Social?
N Valido 30
Perdidos 0
Media 3.97
Mediana 4.00
Moda 5

Desv. Desviacion  1.159

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 68 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado
27. ¢Actualizas de manera continua el contenido de tu Red Social?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 1 3.3 3.3 3.3
2 3 10.0 10.0 13.3
3 5 16.7 16.7 30.0
4 8 26.7 26.7 56.7
5 13 43.3 43.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 32 Porcentajes de las personas que saben si se actualiza el contenido de las Redes
Sociales del emprendimiento.

27. ¢Actualizas de manera continua el contenido de tu Red Social?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la figura 30, el 43% de las personas esta totalmente de acuerdo en que se debe
actualizar el contenido de las Redes Sociales.

Tabla 69 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
28. ¢(Arreola Tours brinda
informacion 'y servicio de

calidad a cada cliente?

N Valido 30
Perdidos 0
Media 3.97
Mediana 4.00
Moda 5

Desv. Desviacion 1.245

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 70 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

28. ¢ Arreola Tours brinda informacién y servicio de calidad a cada

cliente?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 2 6.7 6.7 6.7
2 3 10.0 10.0 16.7
3 2 6.7 6.7 23.3
4 10 333 333 56.7
5 13 43.3 43.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).
Figura 33 Porcentajes de las personas que piensan que Arreola Tours brinda calidad en su

servicio.
28. ;Arreola Tours brinda informacién y servicio de calidad a cada cliente?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
Segun la figura 31; el 43 % esta de acuerdo en que el emprendimiento tiene calidad en el

servicio; la desviacion de esta es mayor a cero, por tanto, es aceptable.



Tabla 71 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
29. (Ademas de Facebook, es
importante contar con servicio
de  WhatsApp para la

contratacion del servicio?

N Valido 30
Perdidos 0
Media 4.20
Mediana 4.00
Moda 5

Desv. Desviacion .925

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Tabla 72 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado
29. ¢(Ademas de Facebook, es importante contar con servicio de

WhatsApp para la contratacion del servicio?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2 2 6.7 6.7 6.7
3 4 13.3 13.3 20.0
4 10 33.3 33.3 53.3
5 14 46.7 46.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Figura 34 Porcentajes de las personas que piensan que es importante contar con servicio en
linea de WhatsApp.

29. ;Ademas de Facebook, es importante contar con servicio de WhatsApp para la contratacion
del servicio?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).
De acuerdo con la figura 31, el 46% de las personas estan totalmente de acuerdo en que es

importante contar con servicio en linea de WhatsApp para atencion a los clientes.

Tabla 73 Resultados de la estadistica descriptiva, Valores de media, moda y mediana.
Estadisticos
30. ¢Has recibido propuestas de
mejora del servicio por parte de

tus clientes?

N Vaélido 30
Perdidos 0
Media 3.53
Mediana 3.00
Moda 3

Desv. Desviacion  1.167

a. Existen multiples modos. Se
muestra el valor mas pequefio.
Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 74 Valores de frecuencia, porcentaje valido y acumulado

30. ¢Has recibido propuestas de mejora del servicio por parte de

tus clientes?

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 2 7 23.3 23.3 23.3
3 9 30.0 30.0 53.3
4 5) 16.7 16.7 70.0
5 9 30.0 30.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Figura 35 Porcentajes de las personas que respondieron si se han recibido propuestas de mejora

por parte de sus clientes

30. ¢Has recibido propuestas de mejora del servicio por parte de tus clientes?
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Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la figura 32; al 30% de las personas le es indiferente el recibir propuestas de

mejora por parte del cliente; el otro 30% esta de acuerdo en que se reciban propuestas de mejora

De
acuerdo

Totalmente
de acuerdo

por parte del cliente; la desviacion es mayor a cero por tanto es aceptable.



el

Estadisticos

Tabla 75 Andlisis Estadistico Generales de la VVariable Competitividad.

iConsideras

25 i Tus

Redes 26. 4
importante 22 iEs 24 ;Estas de Sociales Consideras
contar con un importante acuerdo en tienen un que Arreala 28, jAdemas
area de estar siempre utilizar las impacto Tours cuenta de Facebook,
quejasy actualizados Redes potencial conuna 27 es importante 30. {Haz
sugerencias, entodos los 23. ¢ Parati Sociales para para los imagen Actualizas 28. ¢Arreola contar con recibido
encaso de procesos de es importante promacionar clientes a profesional de manera Tours brinda senicio de propuestas
alguna emprendedur la los senicios comparacién para que un continua el informacian y Whatsapp de mejora del
inconformida ismo para contratacian que ofreces de ofras cliente pueda contenido de senvicio de parala senicio por
d del alguna de tu servicio en Arreola agencias de recomendar tuRed calidad a contratacian pare de fus
cliente?? situacidn? enlinea? Tours? viajes? el semvicio? Sacial? cada cliente? del semvicio? clientes?
N Valido 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Perdidos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Media 4.2333 3.6000 3.7000 3.7333 3.2667 3.8667 3.9667 3.9667 4.2000 3.5333
Mediana 4.0000 3.5000 4.0000 4.0000 3.5000 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 3.0000
Moda 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 3.00°
Desy. Desviacion 89763 1.19193 1.20773 1.38796 1.25762 1.04166 1.15917 1.24522 82476 1.16658

Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la tabla 73, son 10 preguntas que determinan la variable de Redes Sociales;
con 5 reactivos posibles a respuesta en escala de 1 al 5; los valores validos son las 30 personas
encuestadas; obteniendo O valores perdidos dentro del conteo, la moda es significativa
respondiendo “Totalmente de acuerdo “a las cuestiones realizadas en 8 de cada 10 de las
preguntas realizadas; asi mismo la mediana es significativa respondiendo ”De acuerdo” en 7 de
cada 10 preguntas realizadas, una media significativa respondiendo “De acuerdo” a las

preguntas realizadas; obteniendo un 7 de cada 10 de las preguntas realizadas.

A si mismo se obtienen en cada columna un nivel de desviacion estandar mayor a cero; por lo
tanto, es positiva.



Andlisis correlacional

Tabla 76 Correlacion Rho Spearman Variables Redes Sociales, Emprendimiento y ventaja

competitiva.
Correlaciones
REDES EMPRENDIMI VENTAJA
SOCIALES ENTO COMPETITIVA
Rho de Spearman REDES SOCIALES Coeficients de 1.000 369 aes
carrelacian
Sig. (bilateral) . 045 656
I 30 30 30
EMPRENDIMIENTO Cosficients de 369 1.000 5647
carrelacion
Sig. (hilateral) 045 . 001
I 30 30 30
VENTAJA COMPETITIVA — Cosficiente de 085 A547 1.000
correlacion
Sig. (hilateral) 656 001
I 30 30 30

* Lacorrelacidn es significativa en el nivel 0,05 (hilateral).
** |acarrelacidn es significativa en el nivel 0,01 (hilateral).

Nota: Tovar Garcia (2023)

En la variable de Redes Sociales no es significativa, ya que el valor debe ser 0.05 y es menor; y
en las variables Emprendimiento y ventaja competitiva encontramos el valor significativo de
001 y 1000, lo que significa que dentro del emprendimiento Arreola Tours existe relacion entre
la ventaja competitiva y el emprendimiento con un valor de correlacion de 554. y 0.001 es el
valor de sig. Bilateral entre ambas variables.

Entre la variable Redes Sociales y Emprendimiento no existe relacion puesto que dentro del
emprendimiento Arreola Tours existe el uso de las Redes Sociales como FB, Instagram,
WhatsApp, TikTok, no se ven beneficiados al 100% puesto que el mercado que ellos pretenden
cubrir y sus clientes frecuentes son personas que no llevan a cabo el uso de Redes Sociales,
puesto que son personas de la tercera edad; aunado a eso , el emprendimiento ha tenido
empiricamente un marketing face to face, dentro de los mismos clientes que comparten la
experiencia de viajero con sus conocidos y los mismos recurren al emprendimiento a disfrutar
de los lugares para visitar, de los costos accesibles, formas de pago y la experiencia de subirse

a camiones de primera. Segun los resultados, existe una relacion significativa entre las variables



emprendimiento y ventaja competitiva; una correlacion mediana determina que mientras méas
emprendimiento exista mas ventaja competitiva se puede lograr.

Segun Michael Porter, define que los emprendimientos que consideran innovarse, ser
sostenibles, diferenciarse de otras marcas, costos de operacion/manufactura a buen precio,
ofertar segun la demanda; obtienen una ventaja competitiva en el mercado; comparados con los
emprendimientos que deciden no hacerlo.

La variable Ventaja Competitiva y Redes Sociales no tiene relacién en Arreola Tours, ya que
en el emprendimiento las Redes requiere mucho tiempo y dedicacidn, se necesita contratar a
una persona especialista en el uso de las plataformas, que realice actividades de actualizacion,
prospectar clientes, cerrar ventas, actualizar el dominio de las paginas y pagar el dominio de
cada red social, lo que implica dos gastos, contratar a un profesional de marketing y pagar los
dominios de las Redes Sociales.

A continuacion; se expresa en una tabla la correlacion Rho Spearman entre las variables

Emprendimiento y Ventaja Competitiva.



Tabla 77 Correlacion Rho Spearman Variables Emprendimiento y Ventaja Competitiva.

x 1500
oo
==y Wi s
5 o Fr
W s wconaiens b e oo 2 S | 0
oo | e | 15 prass | i 20 o sapanion et swmesan s 38 v | eched
i | el | moib | orems 17 com gm0 e v ot bmatiny  omamamn Shmapa s
g | i s o Toun weamon - i | et | v it
i | e st | WG | coodimcn | MG P it p s | oot | hwade s
porse e gl e 7 i i e Rty
it
R oo : . : . .
e ot 10 (s o6 068 ars " wat o o w s e w2 oot o o o wr wa ez "
el Ty a0 30 30 n £ E E El £l n »n Y E £ a0 a0 30 I Y 0
12 ,Conoces eiprocess  Goetciante ge. m 1000 a 05 s s A 203 257 -e -0 ns ay i 67 ars” " 538" o E)
bk poow ot
U B Sig. iilatsraly [T [ o o6 05 283 70 20 =) =3 33 00 000 o0z w3 178
" 1 ® » » 0 w » » » » » ] 0 » » »
13 (Consideras. Costciane 0 £ 1.000 a 06" ans 303 264 o a7y 384 m s 390 8 200 n3
ek e
tams e ama i ™~ o n am ] ) m o s i fm = - -
] » » w » » » » » ] ] ] » » »
14 ySerd impartante que 28 a 1000 " 7 ECS £l ' 517 555 18 asl” e EZ] 2l e
o e
A o1 047 020 1 00 e 046 4y 650 b a0 200 001 087 045 183 [ 83
] ] » » » 0 0 n n » » » » » 1 ] » » »
15 (Punsas qus 56 s o e 182 1000 a7 187 e a 30 147 1 48 260 201 asa” 831 198 87
ik meendarps
= {1H 0e m 199 297 n22 a2 bug ] 3 108 132 000 008 oo 3 m
n n n n u ] ] ] n u ) u n n u u u =
10, LCansideras que un e mn ar M7 1000 e TS a8 an s’ Wy 385 e L] ar 43 a7 30
i s
" n n n u n u u ) w B u E n n n u u u =
17 (Cuando Coetciante ds. 00’ ast” : ) aas’ 157 nn” 1000 w7 255 a3 203 LIty 117 s Freel ans” ans” 196 249
e ot et
(UL 81, dedlateraly 000 008 oar o =1 a1 . me a7 a2 .l m 04 348 008 002 004 mo k] 185
" n n u u n u u ] ] n u u E n n n u u =
18, LEs impartanie para Coetciente de £l 203 Y o At T ar 1.000 ™m" 508" sr a7 a1 EIES e L) an LT L) 380
e
el L e m o o m o n m e m oo a m m m m - w
prifi .
kg W m = » » = B w w w » = = e » » » » » = e
18, (Amecta Tows cuerta  Coelciente de T 27 %4 S AR 55 ™ 1.000 Ity an’ e 360 m 358 5607 " Az A’ s
et oo
5 e o oo = o
" n 0 0 » n n n n » 0 0 0 0 0 n
20, JContarcan pago con  Costciants 05 an” 0g LH] o8 ne A A 1.000 03" ETTS o34 1 o8r nrs 308 08 aar”
i :
s deaes 1 w w ” - o m I M e w s " m o w s nz: s
" n i 0 » = w w ] ] ] » » » [ 0 n i » »
21 (Consideras. Goetciente de. i -036 173 £ 7 s 17 s an Eie 1000 a7 e k7] LE) Ty $H] e L
e tomrcann o
e w " - - 1 on n s = m s " = = s w 5 e £
oo moriamaas o
g 0 0 % "0 n an n n 0 % 0 0 0 0 0 0 Y » 1
22 (Esimportanie esiar  Coedcianie de 20 ns £ a7 =4 are’ 203 a7 346 38 as7 1000 507 529 o’ 2 258 296 an’ a5
T e
L L e m m e = I o I " s o = s ne i I B = =
Ll " H] 0 H] n n n n n £ £ £ 0 20 H] 0 0 £ »n E)
13 4 Paraties Goetciente se e 4 “r 851 B 517 a5t £ (el m 501 1000 63" 57 sy e ™ m aa’
fiy e
i I e e wr s £ s o e o e .., e s S w m m B a o
f » » = » B u n n » = = » » » » =
24 JERS 6 300090 Costiants 05 tHTy m e 200 EL Skl 383 m ars a0 82" 1000 332 Er L nr ane”
ke
G iy e o s ot oo ™ s f o T ™ s w 00 o o2 I s - e
Do s an
& f » » » » » B w w w » » » » » » » » » » »
25 ,Tus Redes Socks Costciants 53 s s an” m m " s A" £ e g ' sar m 1.000 ' - st ] 27
P
o ' .
o S0 s oo w0 w05 os7 m wr s s 52 i = o w2 o [ w2 w = o
f » » » = = B ™ ™ w » = » e » » » » » = e
26 4 Consseras que Coetcimte s £l A" oo’ o ETs 560 o 7 e 27 F 1.000 A0r” m” s’ 9
A ok e can  Eoneaenn
na gt peianal g1 ke a0 ane o wr o o I I o w2 s 5 oo @ o a0 o o2 100
iee e a0 30 30 n 0 £l E an an an n 0 0 an an a0 30 0 Y 0
27 (Acaicas de Goefciente de. a0 369 ar 505 477 AT kL m 8 s 2 a7 1.000 800 367 m
s T e wr m = e o o e m m s e i) = I m m .nno F B
f » » » » B B ™ n » = » E » » » » » » »
26 JAmSOIE TOWS BNGS  Costciants 0 o 2% -1 " L s e A £y e e 234 m anr e ang” 1.000 g 398’
[
DI Big. duilateraty 000 002 051 183 0 o mno oot ni 027 157 "2 18 081 o1 000 000 3 029
i » » » » » B ] w w » » » e » » » » » » E
Goetciente de. s L1 200 39 19 a7 196 aw a7 968 an’ » ni 066 s 87 £ 1,000 L)
o Ly w = a s o m m e m .m = B = = n s s o
‘coniratacién dol sondelo? "~y a0 0 0 » 0 kL 0 an n »n El n an n 0 Ed o 0
30, (Haz reribiss Coetciente de +1) 254 " e 87 o 248 ns a5 a LT e w7 H1) 0 e s 1000
It o
delsavicoporpdte de g0 ptgteraly 1 178 ou2 o&3 m ] 85 34 (] o7 o2 00 s 008 037 108 86 0% e
" » » » » » B w w A » » » » » » » » » » »

L conalackien 55 sagniicates on ol nhet 051 bilasral)

Nota: Tovar Garcia, (2023).



Tabla 78 Tabla de Correlaciébn Rho Spearman de las preguntas correspondientes a las
Variables Emprendimiento y Ventaja Competitiva.

2. j Lonsideras que Arrecla | ours cuenta con una
‘WWariable Emprendimiento 16, jConsideraz que un emprendimisnto requiers de una Wariable Wentaja Competitiva imagen profesional para que un cliente pusda 0583
propuestade ualor® recomendar el servicio?

0001

27, ihctualizaz de manera continua el contenido de

‘ariable Emprendimiento tu Fed Social?

Wariable Wentaja Competitiva 0.545

17 iCuando emprendiste, o hiciste por necesidad?

ooz

Nota: Tovar Garcia, (2023).

Segun el nivel de emprendimiento con los items 16 y 17 y la variable Ventaja competitiva con
los items 26 y 27; tiene un valor - a 0.05 lo que determina que tienen significancia las preguntas
con las variables mencionadas; por tanto, un emprendimiento requiere de una propuesta de valor
para tener una imagen profesional y asi; el cliente pueda recomendar el servicio.

De acuerdo con el nivel de P, se emprende por necesidad y para ello es necesario tener como
ventaja competitiva actualizar constantemente el contenido de las pag. Web; la relacion de

ambas situaciones es moderada.



PROPUESTAS DE ACCION.
Con base a los resultados de la discusion del trabajo de investigacion realizado, tenemos que en

las variables de emprendimiento y ventaja competitiva existe una correlacion significativa, lo
que en la variable redes sociales, no existio con la ventaja competitiva y emprendimiento dentro
de la pyme Arreola Tours.

La propuesta de accion para Arreola Tours es la siguiente:

Tabla 79 propuesta de accién para el emprendimiento Arreola Tours

Que hacer Como hacer Cuales Recursos Propuesta concreta

Delegar el acceso de Redes Sociales a una persona
Publicidad uso de Redes sociales FB, Whatsap. para cerrar venias, a ofra para prospectar clientes
y otra para actualizacion de las Redes Sociales.

cursos basicos deusode  cursos on line, que la unam Suscripcion trimestral a cursos de actualizacion
Capacitacion de uso de Redes  R.Sycomputaciona oelgobiernoaportanala para que le personal pueda desarrollar las
empleados comunidad. habiliades de las Tic "s.

L . Realizar dentro de las redes la convocatoria
Dinamicas para clientes

el 10% de la compra total especificando las bases, haciendo dinamicas de

Promociones frecuentes, obsequiar un ) . .
del cliente preguntas que solo han participado en los viajes

descuento del 10% A .
anteriores han visitado con la empresa.

Nota: Tovar Garcia, (2023).

De acuerdo con la siguiente tabla; en plan de propuesta de accion es el siguiente:

La Publicidad, ejerciendo el uso de las Redes Sociales como FB y WhatsApp en donde se delega
el acceso de las Redes a una persona en exclusiva para cerrar las ventas on line y otra para
prospectar clientes; esto con el fin de dar mayor atencion al cliente y la respuesta sea inmediata
por parte del emprendimiento para poder obtener la venta y dejar de perder clientes que se
pueden convertir en potenciales.

La Capacitacion para el uso de las Redes Sociales con cursos basicos de computacion en donde
la suscripcion a los mismos sea de manera trimestral; lo que se espera obtener es personal
capacitado y actualizado para el uso de las Redes Sociales, facilitar los tiempos en linea y ganar
mayor nimero de clientes.

Las Promociones realizar dinamicas con los clientes para obtener una respuesta de compra
involuntaria por parte del cliente y venderles la idea que el descuento del viaje se costea de tal

forma que la empresa lo pueda hacer constantemente.



Discusiones

Luego de haber descrito los resultados de la investigacion respecto a los factores que inciden en
el impacto de las Redes Sociales del emprendimiento Arreola Tours, ubicado en el municipio
de Coacalco de Berriozabal, sobre la base de un minucioso anélisis estadistico de los datos
encontrados de los capitulos anteriores, comprenden la discusion de los hallazgos que siguen en
el orden planteado de la hipotesis a demostrar:

Donde:

H1. Existe una relacion significativa entre el uso de las Redes sociales en el

emprendimiento @roventaja competitiva en Arreola Tours.

Se puede decir que es aceptable el nivel de relacion significativa entre el uso de las Redes
Sociales y el Emprendimiento ya que como se puede observar en la tabla 78, los valores de
significancia son de 0.583 y dentro del rango es adecuado.

La investigacion determina estadisticamente que en el emprendimiento Arreola Tous no existe
una relacion significativa entre la variable Redes Sociales y Emprendimiento ni con la Ventaja
Competitiva; por tanto, se encuentra significativamente las variables Emprendimiento y Ventaja
competitiva.

De la misma manera se hace referencia a que el emprendimiento requiere de una propuesta de
valor para contar con una imagen profesional y asi; el cliente pueda recomendar ampliamente
el servicio, por otra parte; se busca emprender por necesidad y para ello es necesario tener como
ventaja competitiva actualizar constantemente el contenido de las paginas Web.

De acuerdo con los items podemos validar dichos resultados cuando el coeficiente de
correlacién es entre .5y .6 se dice que la relacidn de esas situaciones es moderada. Si fuera de
7, podria decirse que es buena a fuerte (cuando sea cercanaa 9 o 1).

Mientras tanto, dentro de los objetivos especificos se identifica el contexto de Arreola Tours
antes, durante y después de la pandemia con el uso de las Redes Sociales en el capitulo 2;
dentro del capitulo 1 el examinar las problematicas por las cuéales Arreola Tours eligié usar las
redes sociales y en el apartado de propuestas de accion se formularon las propuestas de accion,

gue puedan permitir el uso adecuado de las redes sociales en el emprendimiento.



Capitulo V
Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones
Se consigui6 el objetivo del disefio del instrumento, la aplicacion del instrumento,
analisis de los resultados del levantamiento de datos; se conoce el nivel de relacién
entre las variables del caso de estudio; al mismo tiempo se analiz6 la relacion del
impacto del emprendimiento con el uso de las redes sociales en la empresa Arreola

Tours, en momentos de pandemia por COVID 19.
La hipotesis

H1. Existe una relacion significativa entre el uso de las Redes sociales en los

emprendimientoscomo ventaja competitiva en Arreola Tours.

Fue nula; ya que la variable Redes Sociales no tiene un nivel de correlacion
significativa elevado o aceptable entre las variables Emprendimiento y Ventaja
Competitiva; por lo tanto; la Correlacion entre las variables Emprendimiento y
Ventaja Competitiva demuestran que tienen una significancia de coorrelacion
aceptable.

Lo expuesto a lo largo de este trabajo permite arribar a las siguientes conclusiones.
El rol del duefio de Arreola Tours genera empiricamente conocimientos del uso y
gestion de recursos a favor de la empresa y los clientes para redituar las ganancias
necesarias para continuar con la empresa en pie. Al mismo tiempo se genera el uso de
las Redes Sociales a favor del emprendimiento, comunicacion interna y externa entre
la empresa para vinculacion externa con clientes, proveedores y acreedores, no ha
invertido como tal en la capacitacion de su personal para el uso de las Tics mientras
que el uso de las mismas han superado el nivel de ventas antes de la pandemia; siendo
asi una implementacion que vino para quedarse a favor del emprendimiento, el cual
se determina como una excelente herramienta para hacer marketing de manera
favorable y redituable para el micro negocio Arreola Tours agencia de viajes.

La investigacion determind las caracteristicas de las variables Redes Sociales, Ventaja

Competitiva y Emprendimiento para el mejoramiento del emprendimiento Arreola



Tours.

En este sentido los resultados de variable de Redes Sociales detectaron que el
emprendimientoha generado un aprendizaje empirico interno y se ve beneficiado en
ventas y alcance de objetivosutilizando las redes sociales como herramienta para
publicidad de esta.

En cuanto a la variable de Ventaja Competitiva, el emprendimiento utiliza a favor las
vinculaciones que tiene con otras empresas para mejorar las instalaciones de los
autobuses y daral cliente una mejor calidad en el servicio de transporte a su lugar de
destino, dando opciones de pago a los clientes, costeando los viajes para que puedan
ser accesibles y resguardando la integridad de los clientes totalmente.

En lo que se refiere a la variable de Ventaja Competitiva, Arreola Tours apuesta mas a
satisfacer las necesidades del cliente, haciéndolo sentir codmodo, seguro y en un
ambiente En lo que se refiere que le permita olvidarse en el transcurso de su viaje de
todo aquello que le aqueje.

Se comprueba la hipotesis que existe una relacion significativa entre el uso de las

Redes sociales en los emprendimientos como ventaja competitiva en Arreola Tours.

Recomendaciones
Se recomienda en un estudio mas amplio retomar las dimensiones de las variables de Redes

Sociales, Emprendimiento y Ventaja Competitiva para medir el desempefio del personal
dentrode Arreola Tours, y que pudiera arrojar variaciones en los resultados obtenidos con
otras variables. Se sugiere a los duefios del emprendimiento Arreola Tours incluir en el plan
anual de capacitacion que fomenten el desarrollo de habilidades de las variables
mencionadas, considerando en perfil profesional el manejo de las habilidades internas en
cada personal y sirva para que mas emprendimientos que empiecen a tomar como ejemplo
el uso del recurso tecnoldgico y de Redes Sociales que el emprendimiento usoé a su favor

para continuar en una crisis sanitaria mundial.



Epilogo
Para cumplir con los requerimientos del proceso de titulacion del posgrado en Administracion

del Tecnoldgico de Estudios Superiores de Coacalco; se procede a la elaboracion de un articulo
cientifico en la revista de "Innovacion Cientifica y Tecnoldgica en las Ingenierias™ (icti) en
donde al mismo tiempo se procede a realizar ponencia en el congreso cuya cede es dentro de las
instalaciones de (TESCo)
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Constancia

Las fechas de la convocatoria tienen estipulados, los dias 10 al 14 de junio para el desarrollo
del congreso
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