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1. Introduccion

La expansion de Internet como principal fuente de conocimiento, informacion y entretenimiento
plantea interrogantes sobre el papel de los medios tradicionales frente a los nuevos sistemas de
informacién. Los primeros han sido considerados pilares en la difusién de informacién, conocimiento
y promocion de la democracia en la sociedad medidtica de masas. Antes de la era de los teléfonos
moviles y su multifuncionalidad, la libreta de teléfonos era la representacion fisica de la red social. Un
inventario provisional lleno de enmiendas y tachones que permitia recordar los nimeros de teléfono
y fechas de cumpleafios de familiares, amigos y conocidos. Sin embargo, con la explosion de la telefonia
movil, fue reemplazada por la fusidon del teléfono con la agenda y otras funciones. Ahora, las redes
sociales se representan de forma virtual, donde se puede almacenar una lista de contactos y existen
aplicaciones que permiten recordar cumpleafios y eventos. Las redes sociales se han convertido en
espacios virtuales donde se puede compartir informacion, interactuar y comunicarse con otros, incluso
expresar el estado de animo (Orihuela, 2008).
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Las redes sociales son lugares en Internet donde las personas publican y comparten todo tipo de
informacién, personal y profesional, con terceras personas, conocidos y absolutos desconocidos
(Celaya, 2008); las profesionales promueven el “networking” entre Pymes y mandos intermedios en
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empresas mas grandes. Su valor radica en desarrollar una lista amplia de contactos profesionales para
intercambios comerciales y oportunidades. Los usuarios comparten sus hojas de vida y pueden buscar
personas o empresas especificas, ademas de conectarse segin sus preferencias. Las redes sociales
generalistas poseen perfiles de usuarios similares a los mencionados anteriormente, pero con ritmos
de crecimiento diferentes, enfocados en la generacion de contactos. Los usuarios se unen para
conectarse con personas cercanas o no tan cercanas, ya sea para comunicarse o para compartir musica,
videos, fotos e informacién personal (Herrera, 2012).

La incorporacion de las redes sociales genera inquietudes en este nuevo escenario mediatico o pos-
mediatico. Los avances en tecnologias de la informacién y comunicacion reconfiguran el espacio
mediatico, introduciendo nuevas herramientas de intermediacion e interactividad. Estas relaciones y
redes sociales en Internet llevan hacia una sociedad de servicios ain mas rapida y segmentada, donde
la atencion es personalizada, instantdnea y colaborativa. Las relaciones entre el ptblico y los medios
estdn cambiando, con mayor fragmentacion y dilucion de la mediacion (Campos, 2008).

Asi también, el intercambio comercial implica comprar y vender mercancias entre dos partes, es
esencial para el comercio e impacta los mercados de bienes, servicios y propiedad intelectual. A lo
largo de la historia se ha utilizado el trueque como método de intercambio. Su objetivo se conecta con
obtener productos que no estan disponibles directamente, lo que genera mayor intercambio econdmico
y un interés en las zonas de libre comercio (Gobierno de México, 2011). En la actualidad la
comercializacion tiene el mismo objetivo, pero con la singularidad de que el contacto fisico no deviene
necesario.

Internet y las redes sociales han llevado esta problematica al extremo, al proporcionar acceso a una
gran cantidad de informacion. Sin embargo, el consumo de informacién confiable no garantiza la
capacidad para tomar decisiones. Aunque la tecnologia ayuda en aspectos como encontrar vuelos
baratos o comparar opciones, debe reconocerse que los juicios estan influenciados tanto por factores
psicologicos como por algoritmos. Si no se toman medidas, el hombre pudiera pactar decisiones
basadas en informacion incierta, incorrecta o desactualizada (Ballbé, 2019).

Sampedro et al. (2021) explican que

El término “reinventarse” es utilizado por las micro, pequefias y medianas empresas
(MIPYMES) para describir el proceso de adaptacion digital de sus actividades en respuesta a la
cuarentena impuesta por la pandemia del COVID-19. Ante la falta de alternativas, estas
empresas se vieron obligadas a potenciar el comercio electrénico (e-commerce) (p. 485).

Seguin Correa-Cepeda et al. (2022) “El uso de las redes sociales ha experimentado un crecimiento
exponencial en los ultimos afos, especialmente durante la pandemia de COVID-19, cuando se
impusieron restricciones a los derechos basicos, como la libertad de movimiento” (p. 1337).

Como resultado, tanto consumidores como comerciantes buscaron nuevas alternativas para llevar
a cabo transacciones comerciales y se increment¢ significativamente el uso de las redes sociales. De
hecho, estas se convirtieron en el iinico medio que satisface las necesidades del consumidor sin poner
en riesgo su salud. En tanto, Santos (2014) apunta que “Actualmente, las empresas enfocan gran parte
de su estrategia de marketing en linea. Utilizan redes sociales como Facebook o Twitter para
promociones y juegos en sus sitios web, creando conexiones emocionales con los consumidores
(advergaming)” (p. 4).
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Durante las tltimas dos décadas, cuatro grandes empresas tecnoldgicas han generado mas alegrias,
conexiones, prosperidad y descubrimientos que cualquier otra entidad en la historia. A lo largo de su
trayectoria, Apple, Amazon, Facebook y Google han creado cientos de miles de empleos con salarios
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altos, y son responsables de una amplia variedad de productos y servicios completamente integrados
en la vida diaria de miles de millones de personas (Galloway, 2018). La utilidad percibida de los
sistemas de informacion, como las redes sociales, desempefia un papel crucial en su adopcioén y uso.
Las recomendaciones, referencias, foros, comunidades y revisiones en las redes sociales influyen en la
confianza del cliente y en su intencién de compra en linea. La confianza y utilidad también impactan
en la reduccion del riesgo percibido en el comercio electréonico.

Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC, 2018): En Ecuador existen 17,3
millones de habitantes, de los cuales los 14,7 millones tienen acceso a Internet y 12 millones son
usuarios de redes sociales. Aunque el uso personal de redes sociales es comun, en el pais jovenes
emprendedores utilizan plataformas digitales como Facebook e Instagram para promocionar sus
productos sin tener una tienda fisica, logrando captar la atenciéon de posibles clientes. Sin embargo,
aun hay poca literatura sobre este tema.

En el caso de Facebook, sigue siendo la red social mas popular en Ecuador y el lugar principal para
crear una pagina de fans y promocionar un negocio. Aqui se pueden encontrar tanto paginas de artistas,
grandes empresas como pequenios emprendimientos. Ademads, existe una aplicacion llamada
Administrador de paginas que permite acceder a mensajes, métricas, crecimiento de la pagina,
impresiones e interacciones. Incluso, ofrece recomendaciones sobre el mejor momento para publicar
contenido, frecuencia y muestra informacion detallada sobre el alcance de cada publicacion (Rivera,
2020).

Ante el creciente uso de las redes sociales como via para la comercializacion de bienes y servicios,
surge la necesidad de comprender los desafios y oportunidades que este plantea para las empresas.
Sin embargo, pocos estudios abordan de manera integral los efectos, estrategias e implicaciones de
emplear las redes sociales como plataforma de comercializacién. Por lo tanto, se plantea como
problema de investigacion explorar y analizar en profundidad el impacto de las redes sociales como
nueva via para la comercializacidn, identificando los factores clave que influyen en su efectividad.

Esta investigacion responde a las siguientes preguntas: RQ1 ;Cuadles son los pasos del proceso de
venta en redes sociales? RQ2 ;Cémo ha evolucionado el proceso de venta en redes sociales? y RQ3
(Cual es el proceso para brindar una atencién efectiva en las redes sociales? El objetivo de esta
investigacion es analizar la literatura existente sobre el uso de las redes sociales como una via para la
comercializacion de bienes y servicios, también comprender los enfoques tedricos, estrategias y las
experiencias prdcticas relacionadas con el uso de las redes sociales.

2. Metodologia

La metodologia incluyd una revision bibliografica exhaustiva de la literatura existente sobre el tema,
(articulos cientificos, investigaciones académicas y documentos relevantes). Se analizaron y
sintetizaron los enfoques tedricos, estrategias y experiencias practicas relacionadas con el uso de las
redes sociales como herramientas de marketing.

Tras la recopilacion de los datos relevantes se ejecuté un andlisis tematico para identificar los
principales hallazgos y tendencias en el campo. Se examin¢ la literatura existente para comprender el
proceso de venta en redes sociales, su evoluciéon a lo largo del tiempo y las mejores précticas para
brindar una atencion efectiva en estas plataformas.
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El estudio se basd en fuentes confiables y actualizadas, utilizando una amplia variedad de bases de
datos y recursos académicos. Se llevé a cabo una sintesis de los hallazgos y se presentaron conclusiones
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basadas en la evidencia recopilada. El objetivo fue proporcionar una vision integral y actualizada sobre
el uso de las redes sociales como herramienta de comercializacidn, identificando oportunidades,
desafios y mejores practicas para las empresas en este contexto.

3. Resultados y Discusion

¢Cuales son los pasos del proceso de venta en redes sociales?

Las redes sociales ofrecen oportunidades de marketing para las empresas. Facebook, la de mas alcance,
permite la creacién de paginas de empresa y la interaccion con seguidores a través de contenido y
publicidad. Por su parte, Instagram se destaca por su enfoque visual, ideal para productos atractivos.
LinkedIn es una plataforma profesional que facilita la conexion y promocién de productos B2B.
Pinterest, en tanto, resulta perfecta para productos de moda, decoraciéon y DIY. Finalmente, Twitter
ofrece una plataforma de microblogging para promociones rdpidas y una interaccion directa con
seguidores. Cada red social presenta oportunidades tinicas para el marketing, por lo que deben
considerarse las caracteristicas y el publico objetivo al elegir la plataforma adecuada. El proceso de
venta en redes sociales se erige como una estrategia que emplea las plataformas de redes sociales para
promover y vender productos o servicios. A través de estas las empresas llegan a una audiencia mas
amplia, interactiian con los clientes potenciales y los convierten en reales.

El proceso de venta en redes sociales generalmente sigue los siguientes pasos:

1. Establecer una presencia en redes sociales: la empresa crea perfiles y paginas en las
redes sociales mas relevantes para su publico objetivo: Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn,
Pinterest, entre otras.

2. Desarrollar una estrategia de contenido: debe crearse y compartir contenido relevante
y atractivo para la audiencia mediante publicaciones, imagenes, videos, articulos de blog,
testimonios de clientes, entre otros. El contenido debe reflejar la identidad de la marca y
proporcionar valor a los seguidores.

3. Construir y hacer crecer la comunidad: la empresa busca aumentar su base de
seguidores y construir una comunidad comprometida a través de la promocion activa de los
perfiles de redes sociales, la interaccion con los seguidores, la participacion en grupos y
comunidades relevantes, y la promocion del contenido compartible.

4. Generar leads: a medida que la empresa interactiia con su comunidad, pacta diversas
estrategias para captar leads, como formularios de suscripcion, concursos, descargas gratuitas,
entre otros. Los leads son usuarios interesados en los productos o servicios ofrecidos y brindan
informacién de contacto para un seguimiento posterior

5. Nutrir y calificar leads: una vez obtenidos resulta significativo nutrirlos mediante el
envio de contenido relevante y personalizado a través de campafias de correo electrénico,
mensajes directos u otras estrategias de marketing. Durante este proceso, los leads se califican
para determinar su nivel de interés y probabilidad de compra.

6. Promocion de productos o servicios: a medida que los leads se convierten en clientes
potenciales, se presenta la oportunidad de promocionar los productos o servicios de la
empresa, que incluye el uso de publicaciones patrocinadas, anuncios pagados, ofertas
exclusivas para seguidores de redes sociales, entre otros.
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7. Facilitar la compra: se brinda una experiencia de compra sencilla y conveniente,
proporcionando enlaces directos a la tienda en linea de la empresa, opciones de pago seguras
y claras instrucciones para completar la transaccion.
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8. Seguimiento y servicio al cliente: después de la compra debe mantenerse una
comunicacion cercana con los clientes a través de las redes sociales para brindar soporte,
resolver dudas o problemas, y fomentar su satisfaccion y fidelidad.

El proceso de venta en redes sociales puede variar segun la empresa y la industria. Resulta esencial
monitorear y analizar los resultados de cada etapa para optimizar la estrategia y lograr mejores
resultados en términos de ventas y retorno de inversion. La planificacion de ventas en una red social
implica el uso de datos estadisticos relevantes para establecer metas, identificar oportunidades y
desarrollar estrategias efectivas. Aqui se muestran datos estadisticos clave ttiles en la planificacion de
ventas en redes sociales:

1. Datos demograficos: debe obtenerse informacion sobre el perfil demografico de la
audiencia objetivo en las redes sociales: edad, género, ubicacién geografica, nivel educativo,
ingresos y otros factores relevantes. Estos datos orientaran los esfuerzos de venta hacia el
publico adecuado.

2. Estadisticas de participacion: deben analizarse las métricas de participacion en las
publicaciones de redes sociales, como los “me gusta”, comentarios, compartidos y alcance.
Estos datos proporcionaran una idea de qué tipo de contenido y mensajes resuenan mas con la
audiencia y ajustaran la estrategia de venta.

3. Tasas de conversidon: deben rastrearse y examinarse las tasas de conversion de las
campanas de ventas en redes sociales, accion que implica medir cuantos seguidores o usuarios
se convierten en clientes reales a través de los esfuerzos de venta en redes sociales. Estos datos
posibilitaran la evaluacion de la efectividad de las estrategias, para ajustarlas segun sea
necesario.

4. Métricas de retorno de inversion (ROI): debe calcularse el retorno de inversion de las
actividades de venta en redes sociales, lo que implica medir los ingresos generados a partir de
las ventas realizadas directamente a través de las redes sociales y compararlos con los costos
asociados, como los gastos de publicidad y marketing en redes sociales. Estos datos facilitaran
la evaluacion de la rentabilidad de los esfuerzos de venta y el ajuste de las estrategias.

5. Andlisis de competencia: debe ejecutarse un analisis de la actividad de los competidores
en las redes sociales, investigar sus tacticas de venta, su alcance e interaccion con los seguidores.
Estos datos proporcionardn informacion valiosa para ajustar y mejorar la estrategia de venta
en redes sociales.

¢Como ha evolucionado el proceso de venta en redes sociales?

Ya no se necesita una editorial para que las palabras sean leidas ni una compafiia discografica para que
la musica sea escuchada. Pueden distribuirse videos sin necesidad de una organizacion mediatica y
hacer que las opiniones sean escuchadas mas alla de la pequefia red de amigos y familiares, sin que
sean difundidas por periddicos, radio o television. Simplemente, se vive en la era social. Sin embargo,
este concepto a menudo es malinterpretado. No significa que por primera vez en la historia los seres
humanos estén hablando entre si. Tampoco implica que sean mas o0 menos sociales que en generaciones
anteriores, aunque existen muchas personas que intentarian argumentar esto de una u otra manera
(Leboff, 2016).
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El comercio social B2B se refiere a las empresas que venden a través de plataformas sociales (por
ejemplo, Facebook o plataformas dedicadas a la venta social), cuyo mercado objetivo son otras
empresas en lugar de consumidores individuales. Los clientes empresariales ven las redes sociales
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como un canal de comunicacién menos efectivo e importante para el desarrollo de relaciones, lo que
no significa que la venta social sea ineficaz para las marcas B2B, mas bien, diferentes factores inciden
en el uso de la venta social B2B y su efectividad. La venta social sigue siendo una relacién personal
entre el vendedor y el comprador, ya que tanto sus actividades como el disefio de la marca personal,
el intercambio de informacidn, la creacion de redes y la escucha social, influyen en la formaciéon de la
participacion del comprador (Sombultawee & Wattanatorn, 2022).

El aumento en la popularidad de plataformas de redes sociales como Facebook, LinkedIn y Twitter
genera diversas oportunidades para el desarrollo de nuevos modelos de negocios en el &mbito del
comercio electrénico, también conocido como comercio social o social commerce. En este sentido, las
redes sociales adquieren un rol esencial en la promocion del comercio en linea. De hecho, se estima
que el 76 % de los usuarios de Internet en América Latina han visitado tiendas en linea, mientras que
el 96 % utiliza activamente las redes sociales. Las pertenecientes a la web 2.0 como Facebook, Twitter
y LinkedIn potencian el comercio electrénico al permitir a las empresas interactuar y ofrecer productos
y servicios en entornos sociales. Los clientes se benefician al tener acceso a conocimientos y
experiencias de otros usuarios, lo que influye en sus decisiones de compra. Estas interacciones en la
web 2.0 impactan significativamente en las transacciones comerciales y en la reputacion empresarial
(Alderete & Jones, 2019).

El comercio electrénico se estd adaptando a las caracteristicas de la web 2.0, lo que brinda
oportunidades a las empresas latinoamericanas para mejorar su contacto con los clientes y optimizar
sus operaciones. Sin embargo, el éxito requiere una participacion activa y generacién de contenido de
calidad, estableciendo una relacion solida con los usuarios. Las empresas deben aprovechar los datos
y la inteligencia colectiva generada en las redes sociales para mejorar su competitividad y fomentar la
innovacién en sus productos y procesos. El valor del comercio electrénico a través de las redes sociales
radica en la gran cantidad de usuarios que participan en ellas y en su facilidad de uso.

En la actualidad, Instagram ofrece diversas oportunidades para potenciar al maximo un negocio.
Permite la creacion de paginas para empresas, donde se pueden ver indicadores de reputacion, trafico
y penetracion de marca. Instagram se destaca por su contenido visual, compuesto en un 90 % por
fotografias, videos, boomerangs e historias. Los usuarios pueden deslizar hacia abajo para conocer la
actividad de las cuentas que siguen. El publico mayoritario es joven y busca acceder a contenido visual
atractivo sin tener que leer extensos textos. Las marcas se esfuerzan por ser cada vez mads creativas en
la presentacion de sus productos, utilizando fotos, animaciones y aprovechando la herramienta
Instagram Shop, que redirige automaticamente a la pagina de comercio electronico de la empresa
(Rivera, 2020).

Los vendedores se esfuerzan por capturar el valor econémico de las interacciones sociales que los
consumidores realizan diariamente. El modelo de aceptacién de la tecnologia (TAM), desarrollado por
Davis en 1986, explica la adopcion de tecnologia a través de dos factores principales: utilidad percibida
y facilidad de uso. En el caso de las redes sociales, estos factores se cumplen, considerando que los
usuarios las adoptan debido a su accesibilidad y beneficios, como el aprovechamiento de la inteligencia
colectiva para tomar decisiones de compra en linea de manera 6ptima (Alderete & Jones, 2019).

¢Cual es el proceso para brindar una atencion efectiva en las redes sociales?

Es importante recordar que estos son solo ejemplos generales y que cada caso puede ser diferente
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segun las caracteristicas especificas de la empresa y el publico objetivo. Se recomienda efectuar una
investigacion detallada, asi como pruebas para determinar qué plataforma de redes sociales es mas
relevante y efectiva en funcién de las necesidades de marketing. Para brindar una atencion efectiva en
las redes sociales, deben seguirse algunos principios y mejores practicas, entre ellos:
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1.  Establecer una presencia en las redes sociales: crear perfiles comerciales en las plataformas
de redes sociales mas relevantes para la empresa y asegurarse de mantenerlos actualizados con
informacidn relevante, como horarios de atencion al cliente, datos de contacto y descripcion de
productos o servicios.

2. Monitorear las redes sociales de manera regular: realizar un seguimiento constante de los
perfiles de redes sociales para identificar y responder a las consultas, comentarios o quejas de los
clientes de manera oportuna. Pueden emplearse herramientas de monitoreo de redes sociales o
configurar notificaciones para mantenerse al tanto de las interacciones.

3. Responder rapidamente: la velocidad de respuesta es crucial en las redes sociales. Deben
solucionarse las consultas y comentarios de los clientes lo mas rapido posible, preferiblemente
en un plazo de unas pocas horas. Esto demuestra preocupacion por la satisfaccion del cliente y
evita que los problemas se agraven.

4. Ser proactivo en la resolucién de problemas: no esperar a que los clientes contacten con
problemas o quejas. Debe monitorearse las conversaciones relacionadas con la marca y, si se
identifica un problema, debe intervenirse de manera proactiva para ofrecer soluciones. Esto
muestra un compromiso con el servicio al cliente y puede evitar quejas publicas.

5. Debe mantenerse un tono amigable y profesional: al interactuar con los clientes en las redes
sociales, debe sostenerse un tono amigable y profesional. Ser cortés, empatico y respetuoso en
todas las interacciones, incluso en situaciones dificiles. Debe evitarse, ademds, respuestas
impulsivas o agresivas, puesto que pueden danar la reputacion de la marca.

6.  Deben personalizarse las respuestas en funcion de la consulta o queja especifica del cliente.
Asimismo, utilizar su nombre si es posible y abordar los problemas de manera individualizada.
Esto muestra atencion y cuidado hacia cada cliente.

7.  Proporcionar soluciones y seguimiento: cuando un cliente presenta un problema,
ofrecérsele soluciones claras y practicas. Si es necesario, llevar la conversacion a un canal privado,
como el correo electronico o los mensajes directos, para resolver el problema de manera mas
efectiva y asegurarse de realizar un seguimiento para verificar si la solucion fue satisfactoria.

8.  Agradecer el feedback y responder a las criticas constructivas: deben valorarse los
comentarios y criticas de los clientes, incluso si son negativos. Asi también, agradecer su feedback
y trabajar para resolver cualquier problema. Deben darse respuesta a las criticas constructivas de
manera abierta y positiva, mostrando disposicion para mejorar.

Seguin Sarrias (2013) las promociones son la causa de que un producto se venda mas al mismo
precio, gracias a que el usuario cree que esta haciendo una mejor compra. Esto debiera reflejarse a la
hora de comprar, lo que se cree como una gran promocidn, ya sea por el costo o la cantidad, puede ser
una manera de estafa. En las redes sociales con tan solo buscar cierto articulo de interés llegaran
recomendaciones de paginas que vendan el mismo producto. Debe precisarse si la tienda es confiable
y si existen resefias positivas o negativas de la misma.

El impacto de las redes sociales ha crecido considerablemente hasta llegar al punto en que si tienes
un negocio u ofertas algun servicio necesariamente necesitas tener minimo presencia en dos redes
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sociales, las mas comunes: Facebook y WhatsApp. Si no tienes presencia en estas redes la empresa
quedara relegada ante sus competidores.

Esprint Investigacion

Las empresas pueden aprovechar el uso de las redes sociales para expandir mas su mercado y llegar
a mas consumidores, en la actualidad la mayoria de usuarios tiene por lo menos una red social. Si las
empresas aprovecharan de manera positiva para promocionar su producto llegaran a mas clientes y
estos recomendaran a otros.

Para dar una atencién mas efectiva a los clientes en redes sociales debe contarse con un perfil en
alguna red social, donde se situard informacién actualizada, relevante y real. Deben atenderse las
interacciones, ya sean consultas, quejas o comentarios de los consumidores, también responder con
brevedad y de manera personalizada, resolver los problemas oportunamente, agradecer las criticas y
retroalimentaciones para mejorar las estrategias de atencion o trato con el cliente.

Alderete & Jones (2019) concluyen que “El poder de las redes sociales para el comercio electrénico
basicamente proviene del gran nimero de miembros que participan de las redes sociales y de su
facilidad de uso” (p. 50). A pesar de los desafios y consideraciones, el potencial de las redes sociales
como herramienta de marketing contintia expandiéndose. Las empresas que usan estas plataformas de
manera efectiva pueden obtener beneficios significativos y mantenerse a la vanguardia en el mundo
digital. Las redes sociales se han convertido en una importante herramienta de comunicacion y
comercializacion de bienes y servicios. Su uso generalizado ha provocado un aumento de los conflictos
juridicos, lo que se ha traducido en la necesidad de interpretar y adaptar la legislacion pertinente.

El comercio social, impulsado por la popularidad de las plataformas de redes sociales como
Facebook, Twitter y LinkedIn, brinda nuevas oportunidades para el desarrollo de modelos de negocios
en el campo del comercio electrénico. Las redes sociales permiten a las empresas interactuar y ofrecer
productos y servicios en un entorno social, utilizando el conocimiento y la experiencia de otros
usuarios para influir en las decisiones de compra. Ademas, los datos y la informacion colectiva
generada deben utilizarse para mejorar la competitividad y promover la innovacion en los productos
y procesos de la empresa.

4. Conclusiones

La digitalizacion ha afectado la forma en que el hombre moderno trabaja, compra y se conecta, creando
un crecimiento y empleo significativos. Adaptarse a estos cambios es esencial en la sociedad digital en
constante cambio. Las redes sociales son una poderosa herramienta de marketing para las empresas,
pues les permite llegar a una amplia audiencia, interactuar directamente con los clientes y promocionar
sus productos de manera efectiva. Ademas, las comunidades virtuales en las redes sociales brindan
oportunidades para que las personas construyan una identidad idealizada, una red y fomenten un
sentido de parentesco. Sin embargo, es importante tener en cuenta la privacidad y la precision de la
informacién en todas las plataformas.

Las redes sociales influyen en las decisiones de compra de los consumidores, influenciadas por
interacciones, recomendaciones de productos, opiniones de otros usuarios y anuncios. Las empresas
necesitan emplear las redes sociales para mejorar sus estrategias de marketing, interactuar con los
clientes y estudiar su comportamiento para optimizar el comercio electrénico.

Las redes sociales ofrecen oportunidades de marketing tinicas para las empresas; debe elegirse la
plataforma adecuada segtin las caracteristicas y el publico objetivo. Cada red social tiene sus propias
fortalezas y caracteristicas tnicas que se adaptan a diferentes tipos de productos y audiencias objetivo.
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Esprint Investigacion

El proceso de venta social implica construir una presencia, desarrollar una estrategia de contenido,
crear una comunidad atractiva y promover contenido que se pueda compartir para convertir
seguidores en clientes.
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