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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general determinar la
influencia del marketing digital en la gestion de ventas de la empresa
electropartes EIRL Iquitos, 2022, para lo cual se formulé la siguiente
hipétesis; Existe una influencia significativa del marketing digital en la
gestion de ventas de la empresa EIRL Iquitos, 2022. Se realiz6 una
investigacién de enfoque cuantitativo, tipo de investigacion correlacional y
de disefio no experimental transaccional correlacional. Se empleo la
técnica de encuesta y como instrumento el cuestionario, lo que fueron

validados por 3 expertos.

La informacién recopilada se analizé utilizando el Programa SPSS,
version 25, los mismos que fueron analizados e interpretados los graficos

estadisticos obtenidos en cada uno de las interrogantes e indicadores.

Como resultado de las estadisticas de Pearson, se especifica las
dimensiones del marketing digital y su influencia en la gestion de ventas
de la empresa electropartes EIRL Iquitos, el valor del significado P =
0.000, menos de 0.05, por tanto, se acepta la hipotesis alternativa y se
rechaza hipotesis la nula. Es decir, el marketing digital tiene una influencia
perfecta o significativa en la gestion de ventas en la empresa
electropartes EIRL lquitos, 2022.

Palabras clave: Marketing digital, gestion de ventas, electropartes, redes

sociales.



ABSTRACT

The present investigation had as general objective to determine the
influence of digital marketing in the sales management of the electroparts
company EIRL Iquitos, 2022, for which the following hypothesis was
formulated; There is a significant influence of digital marketing in the sales
management of the company EIRL lquitos, 2022. A quantitative approach,
correlational type of research and non-experimental transactional
correlational design was carried out. The survey technique was used and
the questionnaire as an instrument, which was validated by 3 experts.

The information collected was analyzed using the SPSS Program, version
25, the same ones that were analyzed and interpreted the statistical

graphs obtained in each of the questions and indicators.

As a result of Pearson's statistics, the dimensions of digital marketing and
its influence on the sales management of the EIRL Iquitos electroparts
company are specified, the value of meaning P = 0.000, less than 0.05,
therefore, the alternative hypothesis is accepted and the null hypothesis is
rejected. That is, digital marketing has a perfect or significant influence on

sales management in the electroparts company EIRL Iquitos, 2022.

Keywords: Digital marketing, sales management, electroparts, social

networks.
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Capitulo I: Marco Teodrico
1.1 Antecedentes del estudio
A nivel Internacional

Angueta R., A. (2018) en su tesis titulada “Marketing digital:
estrategias en redes sociales de microempresas de venta de comidas y
bebidas preparadas para su consumo inmediato, ubicadas en el sector la
Mariscal Foch — Quito”, tuvo como muestra 2,800 millones de usuarios,
utilizando como instrumento el cuestionario, concluye: permitié evaluar la
utilizacion de redes sociales de las 7 microempresas que participaron del
estudio. Los resultados obtenidos en la presente investigacion
demostraron que cada una de las empresas participantes cuentan con
una cuenta de Facebook, la cual la emplean para brindar informacién
sobre servicios y promociones de su emprendimiento. Se llega a la
conclusiéon de que el tamafo de una empresa no determina la pertinencia

sobre contar o no con canales digitales.

Meléndez G., G. (2018), en su tesis titulada “Estudio de la
efectividad del marketing digital en las decisiones de compra del
consumidor. Caso Importadora Movil.” — Ambato — Ecuador, tuvo como
muestra 383 personas, tuvo como instrumento el cuestionario, concluye:
Los resultados encontrados demostraron que el marketing digital
mantiene una influencia efectiva sobre las decisiones de compra.
Ademas, se indica que los buscadores y redes sociales representan los
medios digitales que son mas determinantes al presentarse algun tipo de

necesidad.

Moran,Q. y Canarte, R. (2017) en su trabajo de investigacién “Redes
sociales factor predominante en la fidelizacion del cliente” — Universidad
Laica Eloy Alfaro de Manabi, Manta Ecuador, en base a una revision
bibliografica de redes sociales, concluye: Los resultados demostraron que
existe un efecto positivo en el uso de las redes sociales para mantener
fidelizados a clientes, en funcién que mas del 50% de los clientes. De

acuerdo a lo investigado se llega a demostrar que las redes sociales

12



cumplen una herramienta fundamental para cualquier tipo de estrategia
de marketing, dado que posee un adecuado poder de comunicacion que

se equipara con el poder de poder atraer y fidelizar de clientes
A nivel nacional

Moncada Ch. y Nufiez R. (2020) en su tesis titulada “Marketing
digital y Ventas de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de
Pacasmayo, 2020”, Chepén — Peru, tuvo como muestra 167 clientes
seleccionados, utilizando como instrumento el cuestionario para ambas
variables, concluye: Los resultados demuestran que el 48.5% indica que
el nivel de Marketing Digital es medio; por su parte un 40.72% de los
clientes indica que el nivel de Ventas es medio. Se lleg6 a la conclusion
de que existe una correlacion positiva fuerte altamente significativa (rho
=0.90, p<0.01) entre Marketing Digital y las Ventas en la empresa Full
Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. Ademas, las dimensiones

del marketing digital se relacionan positivamente con las ventas.

De la Cadena S. (2020) en su tesis titulada “Marketing Digital y su
Influencia en el Comercio Electréonico de la Empresa TDM Motor’'s S.R.L.,
Piura”®, Peru, tuvo como muestra 86 clientes, utilizando como instrumento
el cuestionario, concluye: resultados se encontré que los clientes
consideran a la empresa facil de ubicar en redes sociales; ademas se
detalla que los clientes mayormente han efectuado una compra motivados
por la informacién publicada en redes sociales; por otro lado el gerente
manifestdé que el 20% de los potenciales clientes se convierten a una

venta.

Cabrera A. (2017), en su tesis titulada “Marketing digital y su
influencia en el nivel de ventas de la empresa Framelis S.A. en el distrito
de Surco — Lima” — Peru, tuvo como muestra 70 colaboradores, utilizando
como instrumento el cuestionario, concluye: Se encontré influencia entre
las variables Marketing Digital y nivel de ventas, y entre producto y
beneficios (p<0.05). Se encontro relacion entre las dimensiones de las
variables: internet y comercio electronico (p>0.05). Es recomendable

13



seguir los procesos de gestion de compras a fin de lograr una

comercializacion efectiva.

Ramirez C., (2019), en su tesis titulada “E-marketing y su influencia
en la gestion de ventas de la Empresa Sweet Travel S.A.C., Callao,
20197, tuvo como muestra 44 trabajadores de las empresas, utilizando
como instrumento el cuestionario, se obtuvo como resultados de
normalidad, estadisticos descriptivos generales e individuales, ademas de
informarles. Se concluyd que existe influencia significativa entre E-
marketing y la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C. La
data presentada esta completamente argumentada, referenciada vy

documentada, utilizando fuentes fiables para ello.
A nivel regional o local

Reategui O. y Saavedra J. (2021) en su tesis titulada “Estrategias de
marketing para incrementar las ventas en la empresa de servicios, distrito
de lquitos, 2021”, tuvo como muestra 145 personas, utilizando como
instrumento el cuestionario, concluye: Se llegé a identificar que, el precio
que forma parte de la estrategia de marketing mix es un factor que influye
en el incremento de las ventas, ya que los precios de la competencia son
similares a los de la empresa, esto significa que, si la competencia decide
bajar el precio, los clientes optarian por comprar a la competencia, lo que
reduciria el nivel de ventas. Otro factor es la distribucién de productos
incluidos en Plaza que es un componente del marketing mix, en este
caso, si la empresa decide emplear intermediarios para la venta de sus
productos, los clientes optarian por no comprar, que, al usar
intermediarios, el costo de los productos se elevaria. En conclusién, una

mala estrategia de marketing puede ocasionar disminucion en las ventas.

1.2 Bases tedricas
1.21 Marketing digita
1211 Definicion
Segun Philip Kotler (2005) define el marketing como “ la ciencia y

el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las necesidades

14



de un mercado objetivo, y obtener asi una utilidad”, kotler nos dice que el
marketing es la busqueda e identificacion de necesidades y deseos
insatisfechos, en un determinado mercado o segmento, para asi poder
identificar su potencial, el cual sera satisfecho a través de la creacion de
productos o servicios adecuados a este, conllevando asi a futura
ganancias para la empresa.

Revisando los conceptos anteriormente mencionados podemos decir que
el marketing digital es la adaptacion de los conceptos de marketing
convencional (la busqueda y satisfaccion de necesidades y deseos), a las
diferentes plataformas digitales, que nos proveen las tecnologias de
informacion, con sus debidas variaciones e implicancias que cada una de
estas contiene.

Actualmente nos encontramos en una revolucion industrial en la cual
vemos todo este cambio de la digitalizacion, este mundo que nos esta
atrapando de manera abrumadora, sobre todo para las empresas, sin
embargo, este cambio ya se veia venir desde hace mucho antes por lo
que las mas interesadas en comprenderlo eran las empresas, para que
puedan adaptarse y tener continuidad, como sabemos una empresa tiene
muchisimas areas, dependiendo en el rubro, que se desempena sus
areas se iran modificando sin embargo las fundamentales no cambiaran,
unas de estas es el marketing, area que viene transformandose afio a ano
desde hace mucho, tiempo y obteniendo una importancia de gran
magnitud en todas las empresas, esto debido a la cantidad de
rentabilidades que les trae y al crecimiento como empresa que genera.
Las empresas han ido adecuando el marketing con herramientas que se
les han presentado, y a través de estas han generado estrategias, formas
de trabajo, una visualizacién diferente que les ha traido para muchas una
gran satisfaccion y para otras no tanto ya que no se han sabido adaptar y
generar el contenido que se requeria.

Una herramienta que es fundamental en esta época para las empresas y
para todo el mundo en general es el internet, la cual se ha convertido en

un medio que genera interactividad entre las personas que lo usan, la cual
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permite desarrollar en el mundo empresarial una comunicacion de manera
directa y personalizada, esto genera una gran ventaja y facilidad para el
desarrollo de estrategias y actividades, ademas también el internet nos
permite no tener barreras geograficas o temporales, debido a esto todo se
puede hacer a través de un mismo canal, es decir actividades
empresariales como publicidad, venta, compras, etc. Con un uso de
adecuado del marketing digital las empresas podran aprovecharlo al
maximo generando una comunicacion bidireccional, en la cual se
permitira una interaccion directa, efectiva y controlable con el cliente, que
al final es una de las principales actividades a lograr por el marketing

(Corrales, Pauccar, and Borja, 2017).

Pag. Web. Marketing digital (s.f), define el marketing digital es la
aplicacién de las estrategias de comercializacion llevadas a cabo en los
medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas vy
traducidas a un nuevo mundo, el mundo online. En el ambito digital
aparecen nuevas caracteristicas como la inmediatez, la irrupcion de las
redes sociales y las herramientas que nos permiten hacer mediciones
reales. Se conocen dos instancias:

La primera se basa en la web 1.0, que no difiere de la utilizacion de
medios tradicionales. Su mayor caracteristica es la imposibilidad de
comunicacion y exposicion de los usuarios. Solamente la empresa tiene el
control de aquello que se publica sobre si misma.

Con la web 2.0 nace la posibilidad de compartir informacién facilmente
gracias a las redes sociales y a las nuevas tecnologias de informacion
que permiten el intercambio casi instantaneo de piezas que antes eran
imposibles, como videos, grafica, etc. Se comienza a usar internet no solo
como medio para buscar informacion sino como comunidad, donde hay
relaciones constantemente y feedback con los usuarios de diferentes

partes del mundo.
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n este nuevo ambito se desarrolla la segunda instancia del marketing
digital ya que los usuarios pueden hablar de la marca libremente. Ellos
tienen un poder importantisimo que antes solo se le permitia a los medios:
La opinién.

Las técnicas de comercializacion deben entonces cambiar su paradigma.
Si antes los distribuidores, los medios, y los productores eran los que
tenian el poder de la opinién, ahora el foco debe cambiar al usuario. Este
es capaz de buscar aquello que quiere gracias al poder de los search
engines (Google, Yahoo, Bing, etc.), y no solo preguntar a los medios
dados si su decision es correcta, también tiene la posibilidad de leer
resefias, comentarios y puntuaciones de otros usuarios.

La American Marketing Association (s.f.) define al Marketing Digital como
“el uso de canales digitales o sociales para promover una marca o llegar a
los consumidores, pudiendo ser ejecutada en internet, redes sociales,
motores de busqueda, dispositivos moviles y otros canales”.

Simon Kingsnorth (2016) considera que el marketing digital esta en
constante evolucion y crecimiento y que su influencia en los procesos
organizacionales es cada vez mas profunda. Por lo tanto, “el marketing
digital es (o deberia ser) parte de casi todas las decisiones comerciales
clave, desde el desarrollo de productos y la fijacién de precios hasta las
relaciones publicas e incluso la contratacion” (pp. 5-6).

Kingsnorth (2016) aclara también la diferencia entre el marketing online y
el marketing digital. Mientras el primero tiene lugar con la creacion de
paginas web por parte de los negocios y utiliza herramientas de la etapa
temprana de internet como el correo electronico, los sistemas para la
administracién de relaciones con clientes (CMR systems por sus siglas en
inglés), las estrategias de motores de busqueda o banners en sus sitios
web. ElI marketing digital, por su parte, se sirve de la revolucion de las
redes sociales y los dispositivos inteligentes (que motivé a gran parte de
las personas a usar internet) para, a través del analisis web, entender
profundamente a los consumidores, sus intereses y motivaciones en

tiempo real.
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1212 Evolucién del marketing online

Para Pag. Web. TTANDEM (2021), Con la popularizacion de
Internet las técnicas de marketing tradicional se adaptaron al entorno
online. De esta forma surgié el marketing digital, que evoluciona tan
rapidamente como lo hace la tecnologia.
El marketing online utiliza los nuevos medios y canales para disefiar
estrategias que ayuden a las empresas a destacar en Internet y a captar
mas clientes. Las redes sociales, los blogs de empresa, el emalil
marketing, la publicidad en Google y otros medios son solo algunos
ejemplos de marketing digital.
Por tanto, el marketing digital es la evolucion del marketing tradicional. De
los anuncios en la radio, la televisién o la prensa hemos pasado a los
anuncios en Internet. De las cartas con publicidad que inundaban
nuestros buzones hemos pasado al email marketing. De las
presentaciones en vivo de los productos hemos pasado a los webinars y a
los videos en YouTube.
La principal diferencia (y ventaja) es que las nuevas tecnologias nos
permiten disefar estrategias de marketing personalizadas. Las
herramientas analiticas nos ayudan a conocer mucho mejor a nuestro
publico objetivo. Ahora trabajamos con nuestro buyer persona o cliente
ideal ofreciéndole exactamente lo que necesita en el momento que lo
necesita a lo largo del embudo de ventas. Incluso podemos adelantarnos
a sus expectativas futuras.
¢Por qué? Porque gracias al marketing online sabemos qué hacen los
usuarios en la red, como se comportan en nuestro sitio web o tienda
electronica y qué preferencias tienen.
Asi pues, el marketing digital no solo sirve para vender mas. Sirve para
vender mejor, optimizando al maximo los recursos que nos ofrece

internet.
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1213 Canales de marketing online
Pag. Web. TTANDEM (2021), define que existen muchos canales

y herramientas online donde se pueden aplicar estrategias, técnicas vy

tacticas de Marketing Digital:

= Web o blog: mediante estrategias de contenido, de marketing de
afiliados, de inbound marketing, etc.

= Social Media Marketing (SMM): las Redes Sociales son canales
extremadamente efectivos para las marcas.

» Email Marketing: el email es el canal que tiene el ROI (retorno de la
inversion) mas elevado. Una buena estrategia en Email Marketing
puede aportarte muchisimas ventas.

= Search Engine Optimization (SEO): aumentar el posicionamiento
web de una web hara que aparezca en los primeros puestos de los
buscadores. De esta manera, la oportunidad de recibir mas visitas de
calidad, aumenta considerablemente.

= Search Engine Marketing (SEM): campanas de publicidad online,
tanto en Redes Sociales, buscadores u otras webs, blogs, foros con
banners o videos.

= Plataformas de video: plataformas como YouTube o Vimeo.

1214 Ventajas del marketing digital para tu negocio

Pag. Web. TTANDEM (2021), Como supongo que ya te habras
dado cuenta, el Marketing Digital tiene muchisimos beneficios que no
tiene el marketing tradicional.

Es una apuesta segura para conseguir mayor crecimiento, mejorar el

posicionamiento y ampliar la difusiéon de nuestra comunicacion.

Vamos a ver las ventajas principales del Marketing Digital:

a) Es un medio universal. EI marketing digital te permite llevar tu
negocio a cualquier punto del planeta. Nunca antes Ila
internacionalizacion de la empresa habia sido tan sencilla y tan
econdmica. Puedes posicionar tu marca y tus productos o servicios
sin limitaciones geograficas ni temporales. No importa que presidas
una gran corporacion o tengas un pequefio negocio.
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b) Es segmentable. Dispones de enormes posibilidades de

segmentacion del mercado para enfocar todos los esfuerzos al
publico objetivo al que quieres llegar (y no a un numero muy elevado
como ocurre con los medios tradicionales).

Una estrategia de marketing offline no tiene muchas posibilidades de
segmentacion. Aparte de algunas decisiones como elegir el canal de
television o la emisora de radio y el horario de tu anuncio, no puedes
hacer mucho mas.

El marketing digital te permite dirigirte a personas de una edad
determinada, con un nivel de estudios concreto, con unos habitos de
vida especificos y mucho mas. La capacidad de segmentacion del
publico objetivo es tal que puedes realizar campafias diferenciadas
para cada perfil.

Es medible. Te proporciona control total sobre tus campafas en
tiempo real. Si no funciona, puedes parar cualquier campafa sin tener
que gastar todo el presupuesto destinado.

Piensa en tu ultima campafa en un medio tradicional. ;A cuantas
personas llegaste? ;Cuantos leyeron tu anuncio? ;Quién te contacté
gracias a ese medio? Todas estas preguntas tienen dificil respuesta
con las campafias de marketing tradicional.

Con el marketing online dispones de numerosas herramientas de
analitica que te permiten medir el éxito de tus acciones con todo lujo
de detalles. Por ejemplo, sabras quién ha entrado en tu web, desde
donde ha llegado, qué secciones ha visitado y cuanto tiempo ha
permanecido en tu sitio.

Es menos intrusivo. Seguro que recibes mas de una llamada de
telemarketing que te molesta porque interfiere en tu actividad. El
marketing digital no es intrusivo porque los usuarios solo hacen clic en
un anuncio o abren un email si les interesa. En caso contrario, basta
con ignorarlo. Ademas, gracias a la segmentacion la mayor parte de

personas que vean tus campanas habran buscado algo relacionado
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con tus productos o servicios por lo que las probabilidades de
conversion son mayores. Y sin ser pesado.

Es interactivo. El Marketing Digital, especialmente si usas canales
como las redes sociales, te permite crear una comunidad alrededor de
tu marca. La comunicacion es esencial para conocer a tus clientes y a
tus seguidores. El social media marketing es una herramienta muy
valiosa para saber qué opinan de ti y cobmo mejorar tus productos o
servicios.

Este feedback directo con el consumidor se extiende a tu
departamento de atencién al cliente, que sera de gran calidad e
instantaneo, con acceso a la marca las 24 horas del dia.

Es mas econdmico. Los costes son mucho mas asequibles
comparados con los canales del marketing tradicional. La gran
variedad de canales y herramientas de marketing digital te permite
elegir aquellas estrategias que mejor se adapten a tu presupuesto.
Marketing de contenidos, de afiliados, inbound marketing, redes
sociales, campafias de email o posicionamiento SEO son solo
algunos ejemplos de estrategias que puedes utilizar para aumentar tu

visibilidad y reputacion en Internet.

1215 Caracteristicas del marketing digital

Para la Pag. Web. Enciclopedia Econdmica (2017), las principales

caracteristicas del marketing digital son las siguientes:

Esta en permanente contacto con las nuevas tecnologias, tales
como las redes sociales, los smartphones, etc.

Hace uso de la publicidad, la comunicacién y las relaciones
publicas.

Permite que el usuario tenga informacioén personalizada segun sus
intereses.

Es un medio de marketing masivo, es decir que por poco dinero
permite llegar a un gran numero de usuarios online.

Se basa en sus 4F: flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion.
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1.21.6 Estrategias del marketing digital

Segun Selman (2027) Hay que tener en cuenta que el marketing
se ha convertido en una estrategia poderosa ya que no solo se trabaja de
manera nueva y distinta a la manera tradicional, sino que hay mucho mas
control sobre nuestros resultados, por otro lado, debemos tener en cuenta
que las acciones de publicidad que se van desarrollando por parte de las
empresas puedan medirlas, controlarlas y seguirlas muy fielmente ya que
vemos nuestros resultados de inversion, el tiempo y el dinero.
Existen diferentes estrategias de marketing digital que para poder
aplicarlas en el negocio debemos tenerlas claras, tal como:
Marketing en las redes sociales: la encontramos en el uso de las redes
como Facebook, Twitter, Pinterest, Linkedin, etc. que nos permite también
captar por medios visuales a nuevos clientes.
Marketing por email; esta herramienta es la mas utilizada hoy en dia
puesto que su uso es exclusivo en los envios de mensajes especificos a
los clientes.
Marketing de afiliado: estd enfocado en promocionar los servicios o
productos que brinda la empresa, pero también es una herramienta que,
si bien es cierto ayuda, pero a la misma vez se paga por cada una de las
visitas o cliente que se envien hacia su pagina web.
Los anuncios de pago: es una herramienta donde que esta enfocado en
el uso de banners o anuncios que se encuentran colocados mayormente
en los sitios web o blogs.
Video marketing; consiste en la publicidad realizada mediante videos en
redes como YouTube o Video y su finalidad es promocionar productos y

servicios.

1.2.2 Gestion de ventas
1221 Definiciéon

Pag. Web. CEUPE Magazine (s.f), define la gestién de ventas es
un proceso mediante el cual se coordina un grupo de personas y recursos

para alcanzar las metas de ventas de una empresa. Evidentemente, las
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politicas y procedimientos determinan la forma de como reclutar,
seleccionar, supervisar, motivar y evaluar a la fuerza de ventas.

La gestién de las ventas implica el establecimiento de objetivos tacticos
de venta, el desarrollo y la supervision del plan de accién actual, la
planificacion y la gestion de los recursos necesarios para el soporte de
ventas en curso. La gestion de ventas en general no es diferente de la
administracion de cualquier otra actividad. En cualquier caso, el director
de ventas debe: definir los objetivos de la obra, supervisar el logro de
estos, gestionar el proceso de consecucion de las metas.

De forma general, la gestion de las ventas puede presentarse como un
conjunto de las principales areas de administracion, o que garantiza una
alta eficiencia de las ventas.

Pag. Web. ZOHO CROM (2022), define la gestién de ventas es una parte
importante del ciclo empresarial de la organizacién. Ya sea que venda un
servicio o un producto, los jefes de ventas son responsables de liderar la
fuerza de ventas, establecer los objetivos del equipo, planificar y controlar
todo el proceso de ventas y, en ultima instancia, asegurar la aplicacion de
la vision del equipo. La funcién de un equipo de ventas es probablemente
la mas crucial, mas que cualquier otro grupo en una organizacion, ya que
tiene un impacto directo en los ingresos de una organizacion.

Una de las funciones mas importantes que debe tener un jefe de ventas
establecer e implementar un proceso de ventas para su negocio.
Revisemos con mas detenimiento el disefio del proceso de ventas

perfecto para su negocio.

1222 ;Qué es proceso de ventas?

Segun Pag. Web. ZOHO CROM (2022), Es una definicién sélida
del proceso de ventas: Una serie planificada de actividades en cada etapa
del canal de ventas utilizadas como una guia para que las ventas
progresen. El proceso de venta comienza por el contacto con un posible
cliente y termina con el cierre de un trato.

No hay dos empresas iguales y la misma logica se aplica a la creacion de
un proceso de ventas. ldealmente, su proceso de ventas debe replicar el
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recorrido del comprador y debe ser claro y evidente, incluso para que lo
comprenda un representante de ventas recién contratado. Como jefe de
ventas, debe definir un proceso de ventas que garantice el cumplimiento
de su conjunto especifico de objetivos en todas las etapas y que los
posibles clientes pasen por el sistema sin ningun tipo de obstaculo.

Pag. Web. Bitrix24 (2022), refiere como un proceso de gestion de ventas
eficaz abarcara la gestion de leads y oportunidades, la previsidon de
ventas y la gestion de informes y técnicas que permitan a los managers
de ventas alcanzar y superar sus objetivos.

El término manager de ventas puede aplicarse a varios empleados de una
organizacion, incluidos ejecutivos de marketing, vendedores, managers
locales y managers de ventas de productos online. Pero un manager de
ventas en si es el que controla y apoya directamente a los vendedores.

Su funcién estratégica principal implica:

Establecer metas para el equipo de ventas

Formular una estrategia de gestion de ventas para lograr esos objetivos.
Ejecutar esa estrategia y al mismo tiempo gestionar y motivar al personal
Evaluar e informar sobre los resultados de la estrategia

Si bien cada miembro del equipo de ventas contribuye a los esfuerzos
comerciales generales de la empresa, el gerente es el que influye
directamente en su desempefio a diario y hace que el equipo logre los
objetivos o no.

Un gerente con un modelo de gestion de ventas efectivo les dara a los
empleados la nociéon de como deben planificar y ejecutar las ventas, les
ayudara a priorizar actividades y vincular esas actividades con los
objetivos de ventas.

Los modelos de gestion de ventas también permiten a los managers

analizar y evaluar el éxito de las ventas.

1223 Tareas importantes de la gestion de ventas
Pag. Web. Bitrix24 (2022), son los siguientes:
1°. Planificacién de ventas. Este punto de la gestidon de ventas implica
establecer los objetivos del trabajo para el equipo de ventas. Las
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tareas individuales forman parte de objetivos generales de ventas,
cuotas, prevision de demanda / ventas y estrategia.

2°. Contratacion de personal de ventas. Es una parte integral de la
gestion de ventas. Los gerentes de ventas tienen la tarea de
administrar el personal que tienen bajo su supervision. Se refiere
tanto a la contratacién de personal, como a su formacién y el
coaching uno a uno. Cuando se trata de la contratacion de personal,
los gerentes de ventas deben analizar el puesto vacante, crear una
descripcion del trabajo y calificar a los solicitantes.

3°. Informes de ventas. La gerencia de ventas también tiene la tarea de
establecer y analizar KPI para su equipo de ventas. Al comprender
estos indicadores, los gerentes pueden realizar un mejor seguimiento
y realizar ajustes para mejorar la productividad. Los informes permiten
a la alta direccién evaluar el estado general de las ventas, asi como el

desempeno del manager de ventas individualmente.

1224 ;Qué es un sistema de gestiéon de ventas?

Pag. Web. Bitrix24 (2022), menciona que es un sistema de
gestion de ventas, también conocido como software de gestion de ventas
o CRM de ventas, es un programa que, en ultima instancia, esta disefiado
para simplificar el proceso de ventas. Los vendedores pueden usar el
sistema para administrar contactos, realizar el seguimiento de las
transacciones y eliminar las tediosas tareas de administracion de su
escritorio para que puedan concentrarse en impulsar las ventas.

Ese es el modelo simple, pero los sistemas de gestion de ventas de hoy
son considerablemente mas sofisticados, a menudo tienen incorporada
una amplia gama de datos, incluidos perfiles sociales, actividad online,
conexiones con otros miembros de sus redes y otros detalles. Cuando se
aplican nuevas tecnologias como la inteligencia artificial a esos datos, el
personal de ventas obtiene predicciones y recomendaciones basadas en
Su negocio unico para relaciones con los clientes mas inteligentes vy

tematicas.
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1225 Beneficios de un sistema de gestion de ventas
Para Pag. Web. Bitrix24 (2022), un sistema de gestion de ventas

puede impulsar la eficacia del equipo minimizando las tareas

administrativas y haciendo el enfoque en la informacion del cliente. El

sistema permite al gerente de ventas asignar tareas al representante

adecuado y priorizar los buenos clientes potenciales, asi como mejorar la

prevision y el analisis. Los beneficios clave de un sistema de gestién de

ventas son:

1°. Priorizacion mas detallada. Un buen CRM de ventas ayuda a los
gerentes a priorizar las actividades y asignarlas al representante
correspondiente. Por ejemplo, el sistema puede ayudar al personal a
adaptar promociones o paquetes especificos del cliente en funcion a
las necesidades del cliente. También recomienda vy filtra clientes
potenciales para ayudar a enfocarse en aquellos que tienen mas
probabilidades de generar ingresos para cada producto.

2°. Una descripcioén detallada del historial del cliente. Con el software
de gestion de ventas, todas las comunicaciones de los representantes
de ventas, marketing o clientes se pueden realizar en el mismo lugar,
lo que permite a cada empleado comprender el recorrido del cliente
hasta el momento actual. Este tipo de descripcion general garantiza
que no se pasara por alto con un cliente, perdiendo su tiempo vy el
suyo, pero lo que es mas importante, el personal de ventas puede
tratar a cada cliente personalmente, simplemente conociendo su
historial.

3°. Flujo de trabajo automatizado y administracion reducida. EI CRM
mantiene a sus representantes enfocados en las ventas, no distraidos
por la ejecucion de tareas administrativas. La mayoria del software
puede identificar la informacion importante en llamadas, correos
electronicos, mensajes de texto y documentos y rastrear las
respuestas para que la base de datos esté actualizada al minuto.
También ayudan con la gestion de contactos al crear

automaticamente recordatorios y tareas de calendario para que el
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4°,

personal haga un seguimiento de los clientes potenciales después del
contacto inicial o simplemente se ponga en contacto con un cliente
cuando haya pasado un tiempo.

Prevision, analisis e informes mejorados. Las soluciones de
gestion de ventas pueden evaluar los ciclos de ventas, la
competitividad y la eficiencia de las campanas y herramientas de
ventas. Al analizar los volumenes de trafico y las tasas de conversion
de ventas, por ejemplo, el software puede evaluar el rendimiento e
identificar areas que necesitan mejorar. También puede capturar y
compilar datos para simplificar la prevision de ventas y ayudar a la
canalizacion futura al identificar de donde provienen las fuentes de

clientes potenciales efectivas.

1226 Elemento clave de la gestion de ventas

Pag. Web. CEUPE Magazine (s.f), define la gestion de las ventas

se basa en los siguientes elementos clave de las actividades de

administracion:

Identificacion de los grupos destinatarios en los que se centran
las ventas: clientes objetivo individuales; grupos destinatarios;
segmentos; nichos estratégicos; segmentos de apoyo.
Determinacion de la estrategia y las tacticas para trabajar con los
grupos destinatarios: llegar a los grupos objetivo, formular una
propuesta, plantear la retirada de una objecion, formular una
contrapropuesta, desarrollar mecanismos para cambiar a los clientes
de la competencia, definir tacticas para retener a los clientes, ampliar
la gama de propuestas, definir estrategias para trabajar con las
reclamaciones, etc.
Formacién de canales de distribucion y venta: definicion de
canales de distribucién efectivos desde el punto de vista de la difusion
mas intensiva y eficaz de las mercancias;
Gestion de los canales de venta: prevision de ventas en los
establecimientos; definicion de las condiciones de cada canal; gestion
de la estimulacién y la comunicacion, etc.
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= Estimulaciéon del canal de distribucién (trade marketing):
planificacion y realizacion de acciones para la promocion de la
distribucion entre los participantes del canal, apoyo metodoldgico a
las ventas del canal de distribucion.

= Organizacion de la gestion de ventas: formacién de la estructura de
gestion de ventas en la empresa, definicién de las tareas y funciones
de la organizacion de la gestion de ventas (estructura, personal del
departamento de ventas; principio de distribucion de las funciones en
el departamento: por territorios, grupos de clientes, lineas de
productos, etc.).

» Administracion actual de las ventas: planificacion y control de los
empleados; contratacion, seleccion y adaptacién; motivacion de los
empleados; analisis de las actividades de los empleados (informacion,
evaluacion del departamento).

= Gestion de la economia de ventas: calculo del coste de ventas,
regulacion del gasto de esta; asegurar los indicadores requeridos de
distribucidon, compras, rentabilidad de las ventas y evaluacién de la
eficiencia personal de los empleados.

» Ajuste del sistema de ventas: evaluacion y ajuste de todo el sistema
de ventas (al menos una vez al afio).

Normalmente, la gestion de ventas en una empresa comienza con la

construccion y organizacion de la estructura de soporte de las ventas. Entonces

la atencién se centra en mejorar las habilidades de venta personales. Mientras

que las orientaciones teéricas de la gestion de las ventas, como "definir el grupo
de clientes objetivo", "formar los canales de distribucién y gestionarlos", "
marketing comercial" permanecen en segundo plano. Desde el punto de vista de
una gestion eficaz de las ventas, es la concentracion en los grupos objetivo de
clientes, el marketing comercial y la gestién de la distribucion lo que debe

determinar la estructura del apoyo a las ventas.

1227 Caracteristicas de la gestidon de ventas de la empresa
Pag. Web. CEUPE -Rodilla Maria (s.f), define que en este
sentido, el término gestién de las ventas es muy polifacético y, en la

actualidad, no existe un enfoque unico y universal al respecto. Hay
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expertos que lo consideran desde la perspectiva de la gestion de las
personas que participan directamente en las ventas (esto incluye la
contratacién, la motivacion, la formacion, etc.). Para otros, la gestion de
las ventas es la gestion de los canales de venta. Mientras que otros se
enfocan en la automatizacion de los procesos de interaccion con la base
de clientes.

Por lo general, la gestién de ventas se puede considerar como la

coordinacion de las operaciones de venta, la creacién de una fuerza de

ventas y la aplicacion de métodos innovadores que posibiliten a las
organizaciones alcanzar e incluso superar sus objetivos comerciales.

Al hablar de la gestion de las ventas, partimos ademas de la premisa de

que consiste tanto en la gestién de los recursos humanos como en la

gestion de los procesos relacionados con las ventas. Con todo esto, se
puede decir que la gestion de las ventas es un sistema especial que
incluye elementos de marketing, de gestion y, por supuesto, de comercio.

Por este motivo, hay que incluir en este sistema toda una serie de

caracteristicas:

» Identificacion de los clientes objetivo. Este proceso puede incluir la
definicion de segmentos objetivo (necesidades o requisitos de los
clientes y categorias de precios), la definicion de nichos estratégicos y
de apoyo, asi como el desarrollo de estrategias y tacticas para
acceder a nuevos nichos.

» Establecimiento de canales de distribuciéon. Determinacion de los
tipos de canales de distribucion, recopilacion de informacion sobre los
comerciantes, distribuidores y otros socios del canal; concretando las
necesidades, los requisitos y las condiciones en las que estan
dispuestos a cooperar.

» Administracion del canal de distribucion. Dicha caracteristica
abarca la planificacion de las ventas por canal a la vez que, entre los
participantes del mismo canal, el desarrollo de condiciones para cada
canal, la creacidon de un sistema de incentivos para los distribuidores

(el uso de promociones, bonificaciones, eventos de formacion, etc.).
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Dentro del mismo ambito, la gestion de la comunicacion (es decir, la
recopilacion sistematica de datos y el intercambio de los mismos con
los participantes del canal), el control de los distribuidores (el
seguimiento del coste y la calidad del servicio, el pago), la evaluacion
y el ajuste de los participantes del canal, la base de clientes, las
condiciones, etc.

Organizar el departamento de ventas y desarrollar su estrategia.
En este caso, se trata de la definicion de tareas y funciones, la
estructura y la dotacion de personal del departamento, la distribucion
de funciones entre sus empleados (por categorias de productos,
grupos de clientes, territorios, etc.) y el apoyo técnico del
departamento de ventas.

Direccion de la fuerza de ventas. En esta caracteristica se incluye la
planificacion y el seguimiento del departamento de ventas y de sus
miembros, el reclutamiento, la contratacion y la adaptacion de los
nuevos empleados, su motivacion y su formacion. Ademas, debe
incluir el intercambio de experiencias con otros departamentos, la
evaluacion del rendimiento de todo el departamento y de los
empleados individuales, el calculo del costo de las ventas y la gestion
de los costos.

Habilidades personales de venta y gestion de relaciones. En este
sentido, se puede destacar la creacién y aplicacion del sistema de
busqueda de nuevos clientes, el desarrollo de habilidades de venta
efectivas (en todo el ciclo del proceso de venta), la mejora del nivel de
servicio y la gestion postventa de los clientes, la contabilidad y el
analisis de los datos personales de las ventas.

Adaptacion del sistema de ventas. Analisis y ajuste de todo un
sistema de trabajo, que se lleva a cabo al menos una vez al aio.

En la actualidad, la gestion de ventas despierta mucha atencion e
interés, pero muy pocas empresas son capaces de proporcionar todas
las caracteristicas del sistema y hacer que funcione. De ahi, por

ejemplo, que algunas organizaciones solo dispongan de unas pocas
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caracteristicas. También se necesita recorrer un largo y espinoso
camino para conseguir que todas las caracteristicas funcionen de

forma productiva. Pero lo mas importante es que, desde el principio.

1228 Gestion regular de venta implica
Pag. Web. CEUPE Magazine (s.f), describe:

= Monitoreo de ventas y contabilidad de todas las operaciones
comerciales.

= Seguimiento de las existencias para garantizar una gestion
coordinada de la cadena de suministro, adquisicion, almacenamiento
y distribucion.

= Gestion de precios de transacciones: utilizando algoritmos de precios
flexibles y formas de pago, gestionando descuentos y planes de
préstamos, utilizando programas especiales para clientes habituales.

» Evaluacion de la dinamica de ventas de las categorias de productos,
de los articulos individuales, identificacion de los lideres de ventas y
de las personas ajenas a la empresa y decisiones de gestion con
respecto a esos productos.

= Estimacion de la dinamica de ventas de los distintos participantes
(intermediarios) del canal de distribucion, identificacion de lideres e
informantes de las decisiones de ventas y gestion con respecto a
estos intermediarios.

» Elaboracion y realizaciéon de acciones estimulantes de marketing
comercial.

= Control de la condicion de los acuerdos mutuos con los clientes y el

trabajo del personal de ventas, etc.

1229 4 pasos para una gestion de venta mas productiva

Pag. Google Movistar (s.f) menciona el desarrollo de una gestion
de ventas eficiente es requisito para aumentar las ganancias de cualquier
negocio. Sin embargo, llegar a ese nivel requiere que quien esta al frente

del proceso se esfuerce para hacer la empresa cada vez mas eficiente.
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Aunque tengas el mejor producto o servicio del mercado y un costo
beneficio éptimo, si tus procesos de venta y distribucién no son bien
planeados, estaras facturando mucho menos de lo que podrias. ¢No
quieres que esto suceda? Entonces continua con la lectura.
Como desarrollar una gestion de ventas eficiente
La gestion de ventas involucra diferentes procesos: desarrollo de los
productos, elaboracién de los precios, servicio al cliente, marketing,
planificacion y evaluacién de resultados, son algunas de las areas que
deben recibir una debida atencion para que el negocio crezca y tenga
mayores beneficios.
Mas que tener un equipo eficiente y capacitado, la cualificacién del
liderazgo es fundamental para la optimizacién de la gestion de ventas. A
continuacién, conoce cuatro pasos que ayudan a gestionar de forma mas
productiva tus ventas.
1°. Control del proceso de ventas
En un articulo para Entrepreneur, Tony Parinello, autor del libro
Getting to VITO, the Very Important Top Officer, 10 Steps to VITO’s
Office, sugiere que el gestor asuma la responsabilidad personal de
asegurar que cada etapa del proceso de ventas se despliegue en un
tiempo habil.
Parinello también afirma que, si cualquier etapa del proceso de ventas
se olvida o no se completa de acuerdo con el tiempo estipulado
previamente, los resultados cambian. Segun él, lo ideal es establecer
una planificacion correcta y seguirla.
2°. Planificacion de ventas
La planificacion de ventas es esencial para las empresas que quieren
alcanzar mejores resultados en el mercado. Sirve como una guia para
el equipo, pues establece metas y objetivos.
Con este recurso se hace una gestidn de ventas mas productiva. Para
esto, es necesario definir algunos criterios, como el publico objetivo de
la empresa, el ciclo de compras y ventas, la estrategia de mercado y

las formas de tratar con la competencia.
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Ademas, es necesario establecer metas de ventas. Estas deben ser
realistas y comunicadas a todo el equipo. Mientras mas
comprometidos estan los empleados, hay mas oportunidades de
llegar a los resultados esperados en determinado periodo.

3°. Contratacion de talentos
La gestion de ventas de una empresa se perjudica cuando el equipo
carece de profesionales comprometidos y capacitados. Por eso,
invertir en la contratacion de talentos es una estrategia fundamental,
que no debe ser vista como un gasto.
Si el emprendedor quiere obtener mejores resultados en las ventas,
entonces es necesario contar con los mejores empleados. Acuérdate:
la falta de profesionales calificados genera aun mas gastos para el
emprendimiento, principalmente a largo plazo, debido a la rotacion.

4°. Capacitacion del equipo
Ademas de contratar talentos para la empresa, es esencial apostar
por la capacitacion constante del equipo de ventas, con el fin de
mejorar las habilidades de los profesionales, como la capacidad de
relacionamiento y el trabajo con metas, por ejemplo.
Los gestores tampoco deben olvidarse de capacitar a los empleados
en cuanto al conocimiento sobre la realidad de la empresa. Es
importante que ellos también estén informados sobre la competencia,

productos, perfil del cliente y planificacion del negocio.

12210 Ventas en la era digital

Pag. Web. ZOHO CROM (2022), define las ventas, como
cualquier otro aspecto de los negocios, se han transformado con el
tiempo. Hubo un cambio total en la forma en que los clientes compran.
Los clientes ya no esperan a que un representante de ventas los guie por
el proceso de compra. Las investigaciones sugieren que alrededor del 81
% de los compradores investigan en linea antes de realizar una compra,
por lo que es especialmente importante que los equipos de ventas estén

donde sus clientes estan.
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Cuando los negocios se convierten en digitales, su organizacion debe
seguir el ejemplo. La utilidad de las herramientas actuales de venta digital
es un gran potencial para influir positivamente en el ROI de las empresas,
desde la investigacion de informacién del cliente hasta la prediccion de la
posibilidad de concretar un trato. La era digital presenté una gran cantidad
de posibilidades con las que los equipos de ventas interactian con sus

clientes.

12211 Dimensiones de la gestidén de ventas

A continuacién, las dimensiones de la variable de gestion de
ventas: Garcia (2011), define que el analisis del cliente se basa en
examinar y evaluar al viable comprador, con el fin de conocer sus
necesidades y asi brindarle los productos necesarios. Para ello es
importante considerar los siguientes elementos: captacion de clientes,
identificacion de necesidades del cliente y prospeccion del cliente.
Sobre la segunda dimensién de la variable de gestién de ventas, Garcia
(2011), define que la presentacion de ventas, en esta fase, se pretende
hacer del conocimiento del cliente las bondades y beneficios del producto
o servicio que brinda el gestor de ventas con el objetivo que tenga
informacion importante antes de la decision de compra. De igual forma,
para la segunda dimension se encuentra integrada por las siguientes
actividades: evaluacion del desempefio del vendedor, conocimiento del
producto y/o servicio y herramientas en la presentacion de ventas.
Asimismo, sobre la tercera dimension de la variable de gestion de ventas
Garcia (2011), detalla que el seguimiento de la venta involucra el
monitoreo constante al comprador, con la finalidad que pueda obtener el
producto o servicio en el tiempo oportuno, y asimismo se brinden los
beneficios que en un comienzo le ofrecieron. Esta compuesto por las
siguientes actividades: contacto con el cliente, calidad de atencién al
cliente y servicio de post venta.
Segun Carrasco (2009), “Las técnicas aplicadas constituyen a seguir

ciertas reglas y pautas que permiten guiar las actividades que realizan los
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investigadores en cada una de las etapas de las investigaciones
cientificas” (p. 274).

Las dimensiones de gestion de ventas que han sido consideradas en la
presente investigacion son: Motivacion, productividad, competitividad y
rendimiento.

Segun la Pag. Web EAE Business School (2022), Motivar significa
estimular, animar, impulsar a las personas para que se muevan o luchen
por un objetivo. En este caso el reto seria reforzar y multiplicar el numero
de ventas. Sin embargo, conseguir incrementar la motivacion en la
empresa no es una tarea sencilla; requiere tiempo y dedicacién para
conocer a fondo a los miembros de tu equipo y saber cédmo obtener lo
mejor de cada uno. No obstante, el esfuerzo merece la pena. Tus
trabajadores acudiran a su lugar de trabajo mucho mas contentos, se
encontraran a gusto desarrollando sus funciones y brindaran a los clientes
0 usuarios un trato y servicio excepcional. Todo esto se traduce en una
mayor productividad de los trabajadores, una mayor satisfaccion de los
clientes y un incremento de la rentabilidad de la empresa.

La productividad en ventas se mide por la tasa en la que un vendedor
aumenta los ingresos de la empresa. El arte de mejorar la productividad
de ventas se centra en tener representantes de ventas eficientes con su
tiempo.

Acompafiamos a las organizaciones para conocer de manera sistémica
sus condiciones de productividad y calidad, para ayudarles a usar de
manera mas eficiente sus recursos (conocimiento, tiempo, dinero,
materias primas, alianzas, etc.).

Para Pag. Web. Pacifico Business School (2022), la Gestion de
productividad de ventas corresponde a un indicador que define cuantos
productos o servicios se han llegado a producir por cada uno de los
recursos utilizados en su elaboracion (mano de obra, tiempo y capital,
entre otros) dentro de un plazo determinado.

Michael Leimbach Worldwide (2022), define la competitividad: Es la

capacidad que tienen las empresas de generar, mejorar o mantener el
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crecimiento y desarrollo dentro de un entorno socioecondémico especifico.
En esta era competitiva la comprension de los factores que conducen al
desempeno de la fuerza de ventas es fundamental para el éxito de una
organizacion. El no saber puede tener graves consecuencias: el aumento
del costo de los Negocio, la pérdida de cuota de mercado de clientes
perdidos y los gastos de apoyo de bajo desempefio.

Pag. Web. Netibang.com (s.f), define la gestion del rendimiento de
ventas, como la optimizacién de las ventas de un individuo o equipo.
Ademas de los numeros brutos, la gestion del rendimiento de las ventas
también se mide por la calidad de las ventas en términos de satisfaccion
del cliente, asi como por la lealtad del cliente expresado a través de
negocios repetidos. Las ventas se pueden gestionar utilizando una serie
de herramientas de gestion del rendimiento que ayudan a educar y
motivar al vendedor o al equipo, establecer objetivos y medir la
satisfaccion del cliente.

La base basica de la gestion del rendimiento de ventas es la capacitacion
adecuada, para garantizar que los vendedores conozcan su producto o
servicio por dentro y por fuera, asi como la demografia de sus clientes.
Una vez que un vendedor esta armado con este tipo de informacion, esta
preparado para probar diferentes enfoques de ventas. Si el vendedor es
parte de un equipo, la asistencia de la gerencia es crucial en esta
coyuntura para ayudar a determinar qué técnicas de ventas son mas

efectivas y cuales estan impidiendo que el vendedor logre sus objetivos

1.3 Definicion de términos

Marketing. Es el conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestion comercial de las
empresas y de las necesidades de los consumidores, Pag. Web.
PuroMarketing. (s.f).

Marketing digital. Es la aplicacion de las estrategias de comercializacion

llevadas a cabo en los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-

line son imitadas y traducidas a un nuevo mundo, el mundo online. En el
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ambito digital aparecen nuevas caracteristicas como la inmediatez, la
irrupcién de las redes sociales y las herramientas que nos permiten hacer

mediciones reales, Marketing Digital (2019).

Gestion. Hace referencia a la accidn y a la consecuencia de administrar o
gestionar algo. Al respecto, hay que decir que gestionar es llevar a cabo
diligencias que hacen posible la realizacion de una operacién comercial o

de un anhelo cualquiera, Edured (2021).

Gestion de ventas. Es un proceso mediante el cual se coordina un grupo
de personas y recursos para alcanzar las metas de ventas de una
empresa. Involucra una serie de politicas y procedimientos que sirven de

guia para poder realizar toda esta serie de acciones, Pag. Google (2021).

Gestion de ventas de una empresa. Implica el establecimiento de
objetivos tacticos de venta, el desarrollo y la supervisiéon del plan de
accién actual, la planificacién y la gestion de los recursos necesarios para
el soporte de ventas en curso. La gestion de ventas en general no es
diferente de la administracién de cualquier otra actividad. En cualquier
caso, el director de ventas debe: definir los objetivos de la obra,
supervisar el logro de estos, gestionar el proceso de consecucion de las
metas. CEUPE, (2022).
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Capitulo II: Planteamiento del problema
2.1 Descripcion del problema

En la actualidad la ciencia del marketing es cada vez mas
competitivo de tal manera que ahora las herramientas que mas cambios
han sufrido en el entorno empresarial. Este cambio puede explicarse mas
que nada como una adaptaciébn provocada por las necesidades vy
tendencias nuevas y en curso que impulsan mejorar la venta productos de
la empresa de electropartes, ya sean de demanda directa o indirecta; el
aspecto mas importante del marketing es cumplir con este requisito todo
el mercado. Por esta razdn, este trabajo de investigacion tiene una
variante, el estudio primario, la ciencia del marketing, ha sido inventado
desde sus inicios como el marketing y su evolucion en la era digital o de
hecho en la actualidad.

Por lo que no se considera una actividad reciente, porque “incluye la
tarea que ha existido siempre y se ha llevado a cabo de diversas formas,
sistema basado en el intercambio voluntario” (Valenzuela, Garcia de
Madariaga y Blasco, 2006, pag. 99). Del mismo modo, este concepto
generalmente se asocia y generalmente se asocia con diferentes
revisiones, que "para muchos el marketing corresponde a las ventas, la
publicidad y / o la investigaciéon de mercado, para algunos es un enfoque
de mercado positivo y otros, una orientacion dirigida a los consumidores.
(Coca, 2008, pagina 392).

Anos atras, las empresas solo tenian como enfoque unico monetizar
la relacion con el cliente meta, es decir solo querian disefar una relaciéon
compra y venta con este mismo y que esta sea prolifica con todo el
mercado restante.

Posteriormente se propone la produccién de bienes y servicios en
afos anteriores, las empresas solo tienen un enfoque unico para el
seguimiento de las relaciones. Objetivos de objetivos, esto significa que
solo quieren disefar su relacion de compra y ventas con este y con esta

que esta sea prolifera en todo el mercado. Esta declaracion fluye en el
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objetivo principal de este estudio esta disefiado para identificar y
investigar cambios.

En el entorno local se presente en la empresa de electropartes EIRL
comercializadora de equipos eléctricos, artefactos para el hogar,
instalacion, repuestos y accesorios; la cual constituye en Iquitos, cuenta
con 07 empleados y trabaja en local alquilado. Dado a la coyuntura la
empresa se ha visto afectado por como la mayoria de las empresas del
pais debido a la proliferacion de Covit 19, por lo cual es importante
plantear estrategias claras de Marketing digital que promuevan también él

comercio de electropartes ERIL formulando la siguiente interrogante.

2.1 Formulacion del problema

2.1.1 Problema general

- ¢ En qué medida el marketing digital influye en la gestion de ventas
de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de lquitos, 20227

2.1.2 Problemas especificos

— ¢En qué medida las redes sociales influyen en la gestion de ventas de
la empresa electropartes IERL de la ciudad de Iquitos, 20227

— ¢En qué medida el marketing - email influye en la gestién de ventas
de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de lquitos, 20227

— ¢En qué medida el anuncio de pagos influye en la gestion de ventas

de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos, 20227
— ¢En qué medida el video de marketing influye en la gestion de ventas
de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos, 20227

2.2 Objetivos

2.2.1 Objetivo general

— Determinar en qué medida influye el marketing digital en la gestidon
de ventas de la empresa electropartes IERL de la ciudad de Iquitos, 2022.
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2.2.2 Objetivos especificos

— Determinar en qué medida las redes sociales influye en la gestién de
ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos,
2022.

— Determinar en qué medida el marketing — email influye en la gestidon
de ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos,
2022.

— Determinar en qué medida los anuncios de pagos influye en la gestidon
de ventas de la empresa EIRL de la ciudad de Iquitos, 2022.

— Determinar en qué medida el video de Marketing influye en la gestidon
de ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de lquitos,
2022.

2.3 Hipoétesis

2.3.1 Hipoétesis general

—  El' marketing digital influye significativamente en la gestion de ventas
de la empresa electropartes IERL de la ciudad de Iquitos, 2022.

2.3.2 Hipotesis especificas

- Las redes sociales influyen significativamente en la gestion de
ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos, 2022.
—  El' marketing — email influye significativamente en la gestion de
ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos, 2022.
- Los anuncios de pagos influyen significativamente en la gestion de
ventas de la empresa EIRL de la ciudad de Iquitos, 2022.

—  Elvideo de Marketing influye significativamente en la gestion de
ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos, 2022.

24 Variables
2.4.1 Identificacion de las variables
Variable independiente: Marketing digital

Variable dependiente: Gestién de ventas
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2.4.2 Definicion conceptual y operacional de variables
Variable independiente: Marketing digital
Definiciéon conceptual
Marketing Digital es el conjunto de estrategias volcadas hacia la
promocion de una marca en el internet. Se diferencia del marketing
tradicional por incluir el uso de canales y métodos que permiten el
analisis de los resultados en tiempo real. IEBS Business School
(s.f).

Definiciéon operacional

Definicion operacional de marketing:

El marketing digital es el uso de las estrategias de comercializacion
que se aplican en los medios digitales. Todas las técnicas offline
que existen en el mundo son copiadas y convertidas a mundo
nuevo llamado el mundo online, el mismo que medira mediante la

escala de valores expuesto en la presente tabla.

Variable dependiente: Gestion de ventas

Definicién conceptual:

Se describen como la administracion de ventas que se realiza
dentro del ciclo empresarial de una organizacién, donde el personal
interactua con el cliente ofreciéndole un producto o servicio con el
objetivo que realice la compra. Segun Garcia (2016) y Ceupe
(2020),

Definicidén operacional de gestion de ventas:

Comprende el analisis del cliente, la presentacion de ventas y
seguimiento de la venta. Esta variable se evalua utilizando la
técnica de la encuesta y ejecutando un cuestionario con una escala

ordinal.
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2.4.3 Operacionalizacion de las variables

Varia Dimension Indi " Escala de
ble es ndicadores Items medicién
Redes - Facebook El uso de redes sociales | Muy de acuerdo (4)
sociales como Facebook. De acuerdo (3)
- Instagram Beneficio que utiliza el En desacuerdo (2)
Instagram Muy en desacuerdo
- Twitter Uso de Twitter (1)
Marketing | - Correos Los correos | Muy de acuerdo (4)
. e-mail personalizad personalizados De acuerdo (3)
x os En desacuerdo (2)
£ - Mensajes La publicidad | Muy en
9T automaticos empresarial desacuerdo (1)
2o - Volantes
§_ 4 digitales Los volantes digitales
c
T =
£ 2| Anuncios | - Blogs Uso de los blogs de la Muy de acuerdo (4)
% ‘2" de pagos | - Google ads empresa. De acuerdo (3)
= - Campanas La empresa en Google En desacuerdo (2)
t>u de shopping ads Muy en desacuerdo
Participacion en las | (1)
campafas shoping
Video - Yo tuve Los videos en yo tuve | Muy de acuerdo (4)
marketing promocionando. De acuerdo (3)
- Videos Los videos publicitarios | En desacuerdo (2)
publicitarios de sus servicios de | Muy en desacuerdo
- Videos venta. (1)
corporativos Los videos corporativos
ofreciendo descuentos.
Motivacion | - Seguridad Seguridad y confianza | Muy de acuerdo (4)
g que ofrece laempresa. | De acuerdo (3)
o - Estilo de vida Busqueda de mejora de | En desacuerdo (2)
> . .
o estilo de vidia de la| Muy en desacuerdo
2 empresa. (1)
B} - Emociones Motivacion basada en
3 emociones para mejorar
o sus ventas de la
9 empresa.
§ | Productivi | - indice Optimizacion del | Muy de acuerdo (4)
T | dad proceso de venta para | De acuerdo (3)
c .
9 mejorar su | En desacuerdo (2)
2 - Velocidad productividad. Muy en desacuerdo
o Proceso de compra para | (1)
% los clientes de Ia
T - Practicidad empresa.
>

La practicidad de los
servicios que ofrece la
EMPRESA.
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Capacitacion a  los
trabajadores para
permitir el incremento
en las ventas.

Competiti- | - Calidad de | - Calidad de servicio que | Muy de acuerdo (4)
vidad servicio brinda la empresa. De acuerdo (3)
- Tecnologia - Tecnologia  apropiada | En desacuerdo (2)
para que logre el | Muy en desacuerdo
trabajador su desarrollo | (1)
potencia.
- Innovacién Innovacion de sus
promociones y
trabajadores para
generar ventas.
Rendimien | - Eficiencia Inversion en | Muy de acuerdo (4)
to herramientas de ventas | De acuerdo (3)
para mejorar su | En desacuerdo (2)
efectividad al momento | Muy en desacuerdo
- Efectividad de cierre. (1)
Demostrar que mas
eficiente es mejorar el
- Rapidez nivel de ventas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo lll: Metodologia
3.6 Tipo y Diseio de investigacion
3.6.1 Tipo de investigacion

En la presente investigacion se empled el enfoque cualitativo, al
respecto Hernandez (2017), sefala que parte de la idea de las cuales
proceden los objetivos y preguntas para luego plantear las hipétesis y
determinar las variables. Las variables de estudio se miden dentro del
entorno, se analizan las mediciones utilizando métodos estadisticos para

extraer una serie de conclusiones (p. 5).

3.6.2 Disefo de investigacion

El disefio que se empled en el presente estudio es la no
experimental de tipo transeccional o transversal. Al respecto Hernandez
1997) menciona. Los disefios de investigacion transeccional o transversal
recolectan datos en un solo momento, en un mismo tiempo unico. Su
propdsito es describir las variables y analizar su influencia e interrelacion
en un momento dado (Hernandez, Fernandez y Baptista 2007, p. 270). El

diseno de este estudio es el siguiente: en este estudio.

Ox
M r
Y
Dodnde:
M : Representa la Muestra.
Ox La variable independiente: Marketing digital
r : Posible relacion entre las variables.
Oy : La variable dependiente: Gestion de ventas

3.7 Poblaciéon y muestra
3.7.1 Poblacion
La poblacién estuvo constituida por todos los empleados de la

empresa electropartes EIRL de la ciudad de lquitos, que suman 7
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personas, los cuales realizan actividades de gestion de venta de

electropartes en forma digital.

3.7.2 Muestra
La muestra estuvo conformada por todos los empleados de la
empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos, 2022, y estara

distribuido de la siguiente manera:

Personal H M Total
Empleados 4 .
Total 4

3.8

3.9

Técnicas, Instrumentos y Procedimientos de Recoleccién de
Datos
3.8.1 Técnica de recoleccion de datos

Se utilizé la técnica de encuesta en el presente estudio, con el
proposito de recopilar informacion sobre el marketing digital vy
gestion de ventas en la empresa electropartes EIRL de la ciudad de

Iquitos, referentes a ambas variables.

3.8.2 Instrumentos de recoleccién de datos
Se utilizara el cuestionario para dos variables del estudio,
para medir la influencia del Marketing digital y la gestion de ventas

de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de Iquitos, 2021.

Procesamiento de los Datos

Para manejar los datos, utilizé analisis analitico y explicaciéon de la

informacion, un analisis descriptivo, frecuencia, promedio y porcentaje

para pruebas hipotéticas que se utilizaran para las estadisticas de

pruebas del sistema sin parametros (prueba Pearson R), con a = 0.05 y

0.95% de nivel de confianza. Todos los analisis se realizaran a través del

programa SPSS Statistics 25 para Windows 10.
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3.10 Aspectos éticos
Los criterios y opiniones de los encuestados y los resultados del
Marketing digital de la ciudad de lquitos, se trataran en un tratamiento

dedicado y se manejaran de forma andénima sobre los derechos humanos.
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Capitulo IV: Resultados

41 Analisis descriptivo de los datos de la variable independiente
Tabla 1

Redes sociales

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0,0 0,0
En desacuerdo 0 0,0 0,0
De acuerdo 2 28,6 28,6
Muy de acuerdo 5 71,4 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL - Iquitos. 2022

Grifico 1
Redes Sociales (Agrupada)
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Fuente: Tabla 1

En la tabla y grafico 1, se puede apreciar la percepcion de los empleados de
la empresa electropartes Iquitos EIRL, es favorable, ya que las redes sociales con
el total de los encuestados, el 71.4% del total, indican que estan muy de acuerdo,
porque dan a conocer el uso de las redes sociales como Facebook, Instagram y
Twitter para los servicios de la empresa y promocionar la gestion de ventas de la
empresa electropartes Iquitos; el 28.6% del total, manifiestan que estan de acuerdo

por la publicidad en redes sociales.
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Tabla 2

Marketing email

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

acumulado

Valido Muy en desacuerdo 0 0,0 0,0

En desacuerdo 0 0,0 0.0

De acuerdo 1 14,3 14,3

Muy de acuerdo 6 85,7 100,0

Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa

electropartes Iquitos EIRL
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Fuente: Tabla 2

Los resultados de la tabla y grafico 2, se aprecia que el 85.7% del total de

los encuestados, consideran que es muy de acuerdo con los correos personales

ayudan a los clientes en el incremento de gestion de ventas, la publicidad

empresarial puede ser potencia a través de mensajes, los volantes digitales son

importantes porque tienen informacion suficiente para la gestion de ventas para la

gestion de ventas de la empresa electropartes de Iquitos EIRL; el 14.3% del total

piensan porque esta de acuerdo con el marketing email.
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Tabla 3

Anuncios de pagos

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0,0 0,0
En desacuerdo 0 0,0 0,0
De acuerdo 2 28,6 28,6
Muy de acuerdo 5 71,4 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL
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Anuncios de pagos (Agrupada)
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Fuente: Tabla 3

Como se aprecia en la tabla y grafico 3, que el 71.4% de los empleados
encuestados sefialan que estdn muy de acuerdo por los anuncios de pagos
referente a uso de los blogs porque ayuda a mejorar el prestigio de la empresa, ya
que se haria mas conocida como empresa y la empresa electropartes ERIL Iquitos
participa en las campafias de shoping porque se hace mas popular; el 28.6% indica

que estan de acuerdo porque la empresa s es mas conocida.
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Tabla 4

Videos marketing

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0,0 0,0
En desacuerdo 0 0,0 0,0
De acuerdo 2 28,6 28,6
Muy de acuerdo 5 71,4 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL
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Fuente: Tabla 4

Se puede observar en la tabla y grafico 4, que del 100% de los empleados
encuestados, el 71.4% perciben que estin muy de acuerdo con los videos
Marketing en yo tuve promocionan a la empresa autopartes ERIL en la decision
de compra, es importante enviar videos publicitarios de sus servicios para
incrementar su venta, enviar videos corporativos ofreciendo descuentos en la
empresa; el 28,6% consideran que estan de acuerdo con la promocioén de los

videos Marketing de la empresa.
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4.2 Analisis global de Marketing digital
Tabla 5
Anélisis global de la variable Marketing digital (Agrupada)

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0 0,0
En desacuerdo 0 0 0,0
De acuerdo 2 28,6 28,6
Muy de acuerdo 5 71,4 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL

Grifico 5
Analisis global de Marketing digital
(Agrupada)

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

71.4%

Muy en En Deacuerdo Muy de
desacuerdo desacuerdo acuerdo

Fuente: Tabla 5

La percepcion de los empleados de la empresa electropartes EIRL Iquitos,
podemos observar en la tabla y grafico 5; en la cual 71.4% menciona que estan
muy de acuerdo con las redes sociales, marketing email, anuncios de pagos, video
marketing que promociona sus servicios para incrementar su gestion de ventas; el
28.6% manifiesta que estan de acuerdo las publicaciones que efectiia a través de

los diferentes medios publicitarios.
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Tabla 6
Motivacion (Agrupada)

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0 0,0
En desacuerdo 0 0 0,0
De acuerdo 1 14.3 14,3
Muy de acuerdo 6 85,7 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL
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Fuente: Tabla 6

En la tabla y grafico 6, podemos observar que del total de
empleados encuestados de la empresa electropartes EIRL Iquitos, el
85.7% consideran indican que estan muy de acuerdo con la seguridad y
confianza que ofrece la empresa en la decision de compras de sus
clientes, mejorar cada dia el estilo de vida de la empresa, considerando la
motivacion basada en emociones se haga conocida; el 14,3% sefiala que

estan de acuerdo las actividades de motivacion.
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Tabla 7
Productividad (Agrupada)

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0 0,0
En desacuerdo 0 0 0,0
De acuerdo 2 28.6 28,6
Muy de acuerdo 5 71,4 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL
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Fuente: Tabla 7

En la tabla y grafico 7, observamos los resultados de la encuesta de los
empleados de la empresa electropartes ERIL Iquitos, en la que el 71.4%
mencionan que estan muy de acuerdo con lo que se optimiza el proceso de venta
para mejorar su productividad, es importante el proceso de compra para los
clientes con un buen trato de la empresa y la practicidad de los servicios que
ofrece para las ventas; el 28.6% sefiala que estan de acuerdo con el proceso

compra y venta, el buen trato de la empresa.
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Tabla 8
Competitividad (Agrupada)

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0 0,0
En desacuerdo 0 0 0,0
De acuerdo 2 14.3 14,3
Muy de acuerdo 5 85,7 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL
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Fuente: Tabla 8

Se puede apreciar en la tabla y grafico 8, del total de los empleados
encuestados en la empresa electropartes EIRL; el 85.7% del total indican que
estan muy de acuerdo con la calidad de servicio que brinda la empresa
electropartes RIRL Iquitos, lo hace mas competitivo, cuenta con la tecnologia
apropiada para que el empleado logre desarrollar su potencial y innova en sus
promociones oportunamente para generar ventas; el 14.3% dice que estan de

acuerdo con su competitividad.

54



Tabla 9
Rendimiento (Agrupada)

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0 0,0
En desacuerdo 0 0 0,0
De acuerdo 2 28.6 28,6
Muy de acuerdo 5 71,4 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL
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Como se observa en la tabla y grafico 9; del 100% de los empleados
encuestados de la empresa electropartes EIRL Iquitos, el 71.4% manifiestan que
estan muy de acuerdo con la inversion de la empresa en herramientas de venta
para mejorar su efectividad al momento del cierre, demuestra siendo mas eficiente
en el nivel de ventas y por la capa citaciéon de los empelados permitira el
incremento en las ventas; el 28.6% menciona que estan de acuerdo con el

rendimiento de la gestién de ventas
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4.3 Analisis global de la Gestion de ventas
Tabla 10
Gestion de ventas (Agrupada)

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido Muy en desacuerdo 0 0 0,0
En desacuerdo 0 0 0,0
De acuerdo 2 28.6 28,6
Muy de acuerdo 5 71,4 100,0
Total 7 100,0

Fuente: Datos de la encuesta a los empleados de la empresa
electropartes Iquitos EIRL
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Fuente: Tabla 10

Como se aprecia en la tabla y grafico 10, el 71.4% de los
encuestados senalan que estdn muy de acuerdo con la motivacién en la
compra de sus clientes y se hace mas conocida, la optimizaciéon del
proceso de venta mejora la productividad, competitividad y rendimiento de
la gestidn de ventas, por la calidad de servicio que brinda la empresa

electropartes EIRL de Iquitos.
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4.4 Analisis inferencial
441 Prueba estadistica para la determinaciéon de normalidad

Para comparar los resultados obtenidos, primero determinaremos
el tipo de distribucion que presentan los datos, tanto para la variable 1
como para la variable 2, utilizamos la prueba de Shapiro-Wilk modificada
(a). La prueba nos permite medir el grado de relacion entre la distribucion
de un conjunto de datos y una distribucién tedrica dada. Su propdsito es
indicar si los datos provienen de un conjunto normalmente distribuido o no

normalmente distribuido.

Tabla 11: Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Marketing digital (Agrupada) 435 7 ,000 ,600 7,000
Gestién de ventas Agrupada) ,435 7 ,000 ,600 7 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

En esta tabla registramos los resultados obtenidos en la prueba de
normalidad, que muestran que Sig. 0.000 < 0.05, por lo que el conjunto de
marketing digital y gestién de ventas en la empresa electropartes EIRL
Iquitos tiene una distribucion no normal, por lo que, para probar la
hipotesis, se utilizara prueba no paramétrica para distribucion no normal

de datos, prueba r de Pearson.
442 Prueba de hipétesis

Prueba de hipétesis general

Formulamos la hipdtesis

Ho : El marketing digital no influye significativamente en la gestion
de ventas de la empresa electropartes IERL de la ciudad de
Iquitos, 2022.

H1 : El marketing digital influye significativamente en la gestion de
ventas de la empresa electropartes IERL de la ciudad de
Iquitos, 2022.
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Nivel de significancia: a = 0.05 ——» 5% de margen de error.
Regla de decision : p = a se acepta la hipoétesis nula Ho.

: p < a se acepta la hipétesis alterna H+
Tabla 12
Coeficiente de correlacion de Pearson de las variables: Marketing
digital * Gestion de ventas (Agrupada)

Correlaciones

Marketing digital = Gestion de ventas

(Agrupada) (Agrupada)

Marketing Correlacion de 1 1,000”
digital Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000

N 7 7
Gestion de Correlacion de 1,000™ 1
ventas Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000

N 7 7

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Se observa de acuerdo al estadistico r de Pearson el sig=0,000, de
acuerdo a la tabla es una correlacion perfecta o significativa. Por lo tanto,
se rechaza la hipétesis nula y se afirma la hipdtesis alterna, lo cual indica
que la variable Marketing digital tiene relacion con la variable gestion de
ventas de la empresa electropartes EIRL Iquitos, 2022.

P =0,000 < a=0,005

Prueba de hipoétesis especificas

Prueba de hipodtesis especifica 1

Formulamos la hipdtesis

Ho : Las redes sociales no influyen significativamente en la gestion
de ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de
Iquitos, 2022.

H1 : Las redes sociales influyen significativamente en la gestién de
ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de
Iquitos, 2022.
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Nivel de significancia: a = 0.05 —» 5% de margen de error.
Regla de decision : p = a se acepta la hipotesis nula Ho.

p < a se acepta la hipotesis alterna H+
Tabla 13
Coeficiente de correlacion de Pearson de las variables: Redes

Sociales * Gestion de ventas (Agrupada)

Correlaciones

Redes sociales Gestion de ventas

(Agrupada) (Agrupada)

Redes sociales Correlacion de 1 1,000”
(Agrupada) Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 7
Gestion de Correlacién de 1,000™ 1
ventas Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000

N 7 7

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Se observa de acuerdo al estadistico r de Pearson el coeficiente de
correlacion es 1, de acuerdo a la tabla es una correlacién perfecta o
significativa. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se afirma la
hipotesis alterna, lo cual indica que la variable redes sociales tiene
relacion con la variable gestién de ventas de la empresa electropartes
EIRL Iquitos, 2022.

Prueba de hipodtesis especifica 2

Formulamos la hipotesis

Ho : El marketing — email no influye significativamente en la gestion
de ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de
Iquitos, 2022.

H1 : El marketing — email no influye significativamente en la gestion
de ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de
Iquitos, 2022.
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Nivel de significancia: a = 0.05 —» 5% de margen de error.
Regla de decision: p = a se acepta la hipétesis nula Ho.

p < a se acepta la hipotesis alterna H1
Tabla 14

Coeficiente de correlacion de Pearson de las variables: Marketing

— email * Gestion de ventas (Agrupada)

Correlaciones

Marketing - email  Gestién de ventas

(Agrupada) (Agrupada)

Marketing - Correlacion de 1 ,645
email Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) 117

N 7
Gestion de Correlacion de ,645 1
ventas Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) 17

N 7 7

**. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Se observa de acuerdo al estadistico r de Pearson el coeficiente de
correlacion es ,645, de acuerdo a la tabla es una correlacion positiva
moderada. Por lo tanto, se afirma la hipotesis nula y se rechaza la
hipbtesis alterna, lo cual indica que la variable marketing — email tiene
relacion moderada con la variable gestion de ventas de la empresa

electropartes EIRL Iquitos, 2022.

Prueba de hipotesis especifica 3

Formulamos la hipotesis

Ho : Los anuncios de pagos no influyen significativamente en la
gestion de ventas de la empresa EIRL de la ciudad de Iquitos,
2022.

H1: Los anuncios de pago influyen significativamente en la gestion

de ventas de la empresa EIRL de la ciudad de Iquitos, 2022

60



Nivel de significancia: a = 0.05 ——» 5% de margen de error.
Regla de decision  : p = = a se acepta la hipétesis nula Ho.

p = < a se acepta la hipotesis alterna H1
Tabla 15

Coeficiente de correlacion de Pearson de las variables: Los

anuncios de pagos * Gestion de ventas (Agrupada)

Correlaciones

Anuncios de pagos Gestion de ventas

(Agrupada) (Agrupada)

Anuncios de Correlacion de 1 1,000**
pagos Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000

N 7 7
Gestion de Correlacién de 1,000** 1
ventas Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000

N 7 7

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Se observa de acuerdo al estadistico r de Pearson el coeficiente de
correlacion es 1, de acuerdo a la tabla es una correlacion perfecta o
significativa. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se afirma la
hipodtesis alterna, lo cual indica que la variable los anuncios de pagos tiene
relacion perfecta o significativa con la variable gestién de ventas de la
empresa electropartes EIRL Iquitos, 2022.

Prueba de hipoétesis especifica 4

Formulamos la hipotesis

Ho : El video de Marketing influye significativamente en la gestion
de ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de
Iquitos, 2022.

H1 : El video de Marketing influye significativamente en la gestién
de ventas de la empresa electropartes EIRL de la ciudad de
Iquitos, 2022.
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Nivel de significancia: a = 0.05 ——» 5% de margen de error.
Regla de decision  : p = a se acepta la hipotesis nula Ho.

p < a se acepta la hipotesis alterna H1
Tabla 16

Coeficiente de correlacion de Pearson de las variables: Video

Marketing * Gestion de ventas (Agrupada)

Correlaciones

Video Marketing Gestion de ventas

(Agrupada) (Agrupada)

Video Correlacion de 1 1,000**
Marketing Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000

N 7 7
Gestion de Correlacion de 1,000** 1
ventas Pearson
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000

N 7 7

**. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Se observa de acuerdo al estadistico r de Pearson el coeficiente de
correlacion es 1, de acuerdo a la tabla es una correlacién perfecta o
significativa. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se afirma la
hipétesis alterna, lo cual indica que la variable los anuncios de pagos tiene
relacion perfecta o significativa con la variable gestion de ventas de la
empresa electropartes EIRL Iquitos, 2022
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Capitulo V: Discusiodn, conclusiones y recomendaciones
5.1 Discusion

El objetivo de la presente investigacion fue determinar la influencia
del marketing digital en la gestion de ventas de la empresa electropartes
IERL de la ciudad de lquitos, 2022, electropartes es una empresa que
presta servicios de instalacion de equipos electrénicos, instalacion y
mantenimiento de auditorios, sala de sesiones, locales escolares, y
reparacion de equipos electronicos, productos eléctricos, iluminacion,

telefonia, herramientas, intercomunicadores, cables, entre otros.

Acorde con la prueba de hipotesis, esta indica que la variable
independiente Marketing digital referente a la variable dependiente
Gestion de ventas tiene como resultado una influencia significativa en la
empresa electropartes EIRL Iquitos, 2022, se aplico la encuesta a los
empleados de la empresa para comprobar si existe relacion de las
variables, asi como la prueba de Pearson, la cual nos indica los

resultados de la muestra de estudio no son estadisticamente iguales.

La estadistica no paramétrica de Pearson al contrastarse la hipotesis de la
muestra poblacional en la variable independiente es 7 empleados de la
empresa electropartes EIRL Iquitos, cuyo valor de correlacién es 1, por lo

que se puede decir que es una correlacion perfecta o significativa.

Angueta R., A. (2018) en su tesis titulada “Marketing digital: estrategias en
redes sociales de microempresas de venta de comidas y bebidas
preparadas para su consumo inmediato, ubicadas en el sector la Mariscal
Foch — Quito”, tuvo como muestra 2,800 millones de usuarios, utilizando
como instrumento el cuestionario, concluye: permitié evaluar la utilizaciéon
de redes sociales de las 7 microempresas que participaron del estudio.
Los resultados obtenidos en la presente investigacion demostraron que
cada una de las empresas participantes cuentan con una cuenta de
Facebook, la cual la emplean para brindar informacion sobre servicios y

promociones de su emprendimiento. Se llega a la conclusion de que el
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tamano de una empresa no determina la pertinencia sobre contar o no

con canales digitales.

Ramirez C., (2019), en su tesis titulada “E-marketing y su influencia en la
gestion de ventas de la Empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019”, tuvo
como muestra 44 trabajadores de las empresas, utilizando como
instrumento el cuestionario, se obtuvo como resultados de normalidad,
estadisticos descriptivos generales e individuales, ademas de informarles.
Se concluy6é que existe influencia significativa entre E-marketing y la
gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C. La data presentada
esta completamente argumentada, referenciada y documentada,

utilizando fuentes fiables para ello.

Reategui O. y Saavedra J. (2021) en su tesis titulada “Estrategias de
marketing para incrementar las ventas en la empresa de servicios, distrito
de lquitos, 2021”, tuvo como muestra 145 personas, utilizando como
instrumento el cuestionario, concluye: Se llegé a identificar que, el precio
que forma parte de la estrategia de marketing mix es un factor que influye
en el incremento de las ventas, ya que los precios de la competencia son
similares a los de la empresa, esto significa que, si la competencia decide
bajar el precio, los clientes optarian por comprar a la competencia, lo que
reduciria el nivel de ventas. Otro factor es la distribucion de productos
incluidos en Plaza que es un componente del marketing mix, en este
caso, si la empresa decide emplear intermediarios para la venta de sus
productos, los clientes optarian por no comprar, que, al usar
intermediarios, el costo de los productos se elevaria. En conclusién, una

mala estrategia de marketing puede ocasionar disminucion en las ventas.
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5.2 Conclusiones

Al finalizar el presente trabajo de investigacion hemos arribado a las

siguientes conclusiones:

Primera. Se ha determinado que influye significativamente el Marketing
digital en la Gestion de ventas de la empresa electropartes EIRL lquitos,
2022, ello confirma los resultados obtenidos en el analisis estadistico de
la prueba de hipétesis de Pearson, existiendo una correlacion 1, lo que
establece una correlacion perfecta o significativa. El valor de significancia
p es menor que 0.05, lo que confirma que existe influencia del marketing
digital en la gestidn de ventas de la empresa EIRL Iquitos, 2022.

Segunda. Se ha determinado que las redes sociales influyen
significativamente en la gestion de ventas de la empresa electropartes
EIRL lIquitos, 2022, esto confirma los resultados obtenidos en el analisis
estadistico de contraste de la prueba de Pearson, existiendo una
correlacién 1, la cual establece una correlacion perfecta o significativa. El
valor p es menor que 0.05, lo que establece que existe influencia
significativa de las redes sociales en la gestion de ventas de la empresa
EIRL Iquitos, 2022.

Tercera. Se ha determinado que el marketing — email no influyen
significativamente en la gestiéon de ventas de la empresa electropartes
EIRL lquitos, 2022, esto confirma los resultados obtenidos en el analisis
estadistico de contraste de la prueba de Pearson, existiendo una
correlacion 0,645, la cual establece una correlacién positiva moderada. El
valor p es mayor que 0.05, lo que establece que no existe influencia
significativa del marketing email en la gestion de ventas de la empresa
EIRL Iquitos, 2022.

Cuarta. Se ha determinado que los anuncios de pagos influyen
significativamente en la gestiéon de ventas de la empresa electropartes
EIRL Iquitos, 2022, esto confirma los resultados obtenidos en el analisis
estadistico de contraste de la prueba de Pearson, existiendo una
correlacion 1, la cual establece una correlacion perfecta o significativa. El
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valor p es menor que 0.05, lo que establece que existe influencia
significativa de los anuncios de pagos en la gestion de ventas de la

empresa EIRL Iquitos, 2022.

Quinta. Se ha determinado que los videos de marketing influyen
significativamente en la gestion de ventas de la empresa electropartes
EIRL lIquitos, 2022, esto confirma los resultados obtenidos en el analisis
estadistico de contraste de la prueba de Pearson, existiendo una
correlacién 1, la cual establece una correlacion perfecta o significativa. El
valor p es menor que 0.05, lo que establece que existe influencia
significativa de los anuncios de pagos en la gestion de ventas de la
empresa EIRL Iquitos, 2022.
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5.3

Recomendaciones

Comprobado en la empresa la influencia del Marketing digital en la
gestion de ventas, se recomienda aplicar el empleo de las Redes
sociales, Anuncios de pagos, Marketing — email, y el video de
Marketing, teniendo en cuenta los conocimientos y preparacion
sobre el manejo de estas herramientas virtuales para potenciar las

posibilidades de obtener mayores ventas en menor tiempo.

La Empresa Electropartes EIRL lquitos, debe establecer un medio
digital para promover los anuncios de pagos con suficiente
informacion para la gestion de ventas para ser mas conocida en sus

servicios e incrementar sus ventas.

Dar a conocer la identidad de la marca del producto que se oferta,
para establecer una relacién con quien no conoce, para lo cual se
recomienda aplicar los diversos tipos de anuncios publicitarios,
volantes u otros medios que permitan examinar las posibilidades de

obtener nuevos clientes.

Se recomienda aplicar el marketing — email y video marketing para
poder encaminar a los consumidores a la adquisicion de los
productos que se ofertan, con la finalidad de seguir captando nuevos

clientes.
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Anexo 1

Matriz de consistencia
Titulo: Marketing digital y su influencia en la gestiéon de ventas de la empresa electropartes Iquitos EIRL - Iquitos, 2022

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADOR E INDICES INDICE METODOLOGIA
General General General Independie| Redes sociales Muy de Tipo de investigacion:
¢, Coémo influye las ¢En | Determinar la influencia de | El marketing digital influye | n-te X: - El uso de redes sociales como Facebook. acuerdo (4) enfoque cuantitativo
qué medida el marketing | las Determinar en medida | significativamente en la | Marketing | - Beneficio que utiliza el Instagram De acuerdo
digital influye en la | influye el marketing digital | gestion de ventas de la | digital - Uso de Twitter (3) Disefo de la
gestion de ventas de la | en la gestion de ventas de | empresa electropartes Marketing e-mial En investigacion:
empresa electropartes | la empresa electropartes | IERL de la ciudad de - Los correos personaliza-dos desacuerdo no experimental de tipo
EIRL de la ciudad de | IERL de la ciudad de | lquitos, 2022. - La publicidad empresa-rial (2) transeccional o
Iquitos, 20227 Iquitos, 2022 - Los volantes digitales Muy en transversal. Esquema del
Anuncios de pago desacuerdo disefo:
Especificos Especificos Especificas - Uso de los blogs de la empresa. ) «
- ¢En qué medida el | - Establecer el nivel de | - Las redes sociales - La empresa en Google ads. M 4
uso de ¢En qué Determinar en medida influyen - Participacion en las campafas shoping. y
medida las redes las redes  sociales significativamente en la Video Marketing
sociales influyen en la influye en la gestion de gestion de ventas de la - Los videos en yo tuve promocionando. Poblacién:
gestion de ventas de ventas de la empresa empresa electropartes - Los videos publicitarios de sus servicios de venta. La poblacion estara
la empresa electropartes EIRL de la EIRL de la ciudad de - Los videos corporativos ofreciendo descuentos. conformada por todos los
electropartes IERL de ciudad de lquitos, 2022. Iquitos, 2022. Motivacién empleados de la empresa
la ciudad de Iquitos, | - Determinar en medida | - El marketing —email Dependien- - Seguridad y confianza que ofrece la empresa. electropartes EIRL 2022,
20227 el marketing — email en influye te: - Busqueda de mejora de estilo de vidia de laempresa. que suman 7 personas.
- ¢En qué medida el la gestion de ventas de significativamente enla | Gestion de| - Motivacion basada en emociones para mejorar sus
marketing -  email la empresa gestion de ventas de la | ventas ventas de la empresa
influye en la gestién electropartes EIRL de la empresa electropartes Productividad Muy de Muestra:
de ventas de |la ciudad de lquitos, 2022. EIRL de la ciudad de - Optimizacién del proceso de venta para mejorar su acuerdo (4) | Estarda conformada por
empresa electropartes | - Determinar en medida lquitos, 2022. productividad. De acuerdo | todos los empleados de la
EIRL de la ciudad de los anuncios de pagos | - !—03 anuncios de pagos - Proceso de compra para los clientes de la empresa. 3) empresa electropartes
lquitos, 20227 influye en la gestion de |r_1f|u_y_en ] - La practicidad de los servicios que ofrece laempresa. | En EIRL 2022, suman 7
- ¢(En qué medida el ventas de la empresa significativamente en la Competitividad desacuerdo | personas.
anuncio de pagos EIRL de la ciudad de |  gestion de ventas de la - Calidad de servicio que brinda la empresa. @)
influye en la gestion Iquitos, 2022. empresa EIRL de la - Tecnologia apropiada para que logre el trabajador | Muy en Técnicas e Instrumentos

de ventas de Ia
empresa electropartes
EIRL de la ciudad de
lquitos, 20227

- ¢En qué medida el
video de marketing
influye en la gestion
de ventas de Ia
empresa electropartes
EIRL de la ciudad de
Iquitos, 20227

- Determinar en medida
el video de Marketing
influye en la gestion de
ventas de la empresa
electropartes EIRL de la
ciudad de Iquitos, 2022

ciudad de Iquitos, 2022.

- El video de Marketing
influye
significativamente en la
gestidn de ventas de la
empresa electropartes
EIRL de la ciudad de
lquitos, 2022.

su desarrollo potencia.

- Innovacion de sus promociones y trabajadores
para generar ventas.

Rendimiento

- Inversién en herramientas de ventas para mejorar
su efectividad al momento de cierre.

- Demostrar que mas eficiente es mejorar el nivel
de ventas.

- Capacitacion a los trabajadores para permitir el
incremento en las ventas.

desacuerdo (1

Se empleara la técnica
encuesta

Los instrumentos para la
recoleccién de datos sera

el Cuestionario.

Técnica de
interpretacion de datos:
Estadistica descriptiva
simple, cuadros, graficas.
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Anexo 2

Variable independiente: Marketing Digital

Cuestionario para el empleado

PRESENTACION

El presente cuestionario tiene como propdsito obtener su opinion

sobre la influencia del Marketing Digital en la Gestién de ventas de la

Empresa Electropartes EIRL — Iquitos, 2022, el que servira para

elaborar la tesis conducente para la obtencién de titulo de ingeniero

de sistemas de informacion.

DATOS GENERALES

a) Sexo

b) Fecha

INSTRUCCIONES

v Lea cuidadosamente cada formulacion antes de responder. Marque
con una equis (x) el numero que mejor exprese su opinién, de
acuerdo, de acuerdo a la siguiente escala:

Muy en En desacuerdo De acuerdo Muy de
desacuerdo acuerdo
1 2 3 4
V. CONTENIDO
N° Dimensiones e Iitems MD | ED | DA | MA
1 2 3 4
Redes sociales
Dan a conocer el uso de redes sociales,
1 | como Facebook para los servicios de la
empresa electropartes EIRL
Es importante y beneficioso utilizar el
2 | Instagram para promocionar la gestion de
ventas en la empresa electropartes EIRL.
3 El uso de Twitter mejora la gestion de

ventas en la empresa electropartes EIRL,
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se haga conocida.

Marketing emial

Los correos personales ayudan a los
clientes en el incremento de gestion de
venta en la empresa electropartes EIRL.

La publicidad empresarial puede ser
potencia a través de mensajes automaticos.

Es importante los volantes digitales tengan
informacion suficiente para la gestion de
ventas de la empresa electropartes EIRL.

Anuncios de pagos

El uso de los blogs ayudara a mejorar el
prestigio de la empresa electropartes EIRL.

Al encontrarse la empresa electropartes
EIRL en el Google ads se haria mas
conocida como empresa.

Si la empresa electropartes EIRL participa
en las campafas de shopping se haria mas
conocida como empresa.

Video Marketing

10

Los videos en Yo tuve promocionan a la
empresa electropartes EIRL tendria en la
decisién de compra.

11

Es importante enviar videos publicitarios de
Sus servicios para incrementar sus ventas.

12

Enviando videos corporativos ofreciendo
descuentos en la empresa electropartes
EIRL.

Gracias por su colaboracion.
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ANEXO N° 03

VARIABLE INDEPENDIENTE: GESTION DE VENTAS

(Cuestionario para el empleado)

.  PRESENTACION

El presente cuestionario tiene como propdsito obtener su opinién

sobre la Gestion de Ventas de la Empresa Electropartes EIRL de la

ciudad de Iquitos, 2021, el que servira para elaborar la tesis

conducente para la obtencidon de titulo de ingeniero de sistemas de

informacion.

. DATOS GENERALES

a) Sexo
b) Fecha

Il INSTRUCCIONES

v Lea cuidadosamente cada formulacién antes de responder. Marque

con una equis (x) el numero que mejor exprese su opinién, de

acuerdo, de acuerdo a la siguiente escala:

dosacurdo | N desacuerdo | Deacuerdo | JEH'C
1 2 3 4
IV. CONTENIDO
N° Dimensiones e items MD | ED | DA | MA
1 2 3 4
Motivacién
La seguridad y confianza que ofrece la
1 | empresa electropartes EIRL influye en la
decision de compras de sus clientes.
La busqueda de mejorar cada dia el estilo
2 de vida que la empresa electropartes
EIRL le permite conseguir a través de su
trabajo, lo motiva para dedicarse a sus
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ventas.

Es importante la motivacién basada en
emociones para mejorar sus ventas de la
empresa electropartes EIRL, se haga
conocida.

Productividad

Optimiza un poco el proceso de ventas
mejoraria su productividad en la empresa
electropartes EIRL.

Es importante que el proceso de compra
para los clientes sea agil, oportuno y
rapida, con un buen trato en la empresa
electropartes EIRL.

La practicidad de los servicios que ofrece
la empresa electropartes EIRL es parte
importante para las ventas.

Competitividad

Es importante que la calidad de servicio
que brinda la empresa electropartes EIRL
le ayude a hacer mas competitivo.

La empresa electropartes EIRL cuenta
con la tecnologia apropiada para que el
empleado logre desarrollar su potencial.

Si la empresa electropartes EIRL innova
en sus promociones, los empleados
tendrian mas oportunidades de generar
ventas.

Rendimiento

10

Si la empresa electropartes EIRL invierte
en mas herramientas de ventas mejoraria
el nivel su efectividad al momento de
cierre.

11

Es importante para usted demostrar que
siendo mas eficiente puede mejorar el
nivel de ventas de la empresa
electropartes EIRL

12

La capacitacion a los empleados permitira
el incremento en las ventas.

Gracias por su colaboracion
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