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RESUMEN

En la presente investigacion titulado “El marketing digital y su incidencia en la
gestion de ventas en la empresa Sodimac, sede Cafete 2021” se realiza con el
objetivo en determinar la relacion que existe entre marketing digital y su
incidencia en la gestion de ventas en la empresa Sodimac. Se realiza un enfoque
cuantitativo, de tipo basica, disefio no experimental de corte transversal. La
poblacién estuvo conformada por un total de 270 muestra 159 clientes de la
empresa Sodimac sede San Vicente Canete. La técnica que se utiliza es la
encuesta con un cuestionario como instrumento para la recoleccion de datos de
159 clientes mediante la plataforma digital de la empresa Sodimac San Vicente
Canete. La validez de los instrumentos que se utiliza es a través de juicio de
expertos, que procedieron su revision y aprobacidn respectiva de nuestro
cuestionario de 18 preguntas. Como resultado se ha observa que el 14.47%
perciben un marketing digital en un nivel deficiente, el 51.57% un nivel regular y
el 33.96% un nivel 6ptimo, asimismo, el 15.72% perciben una gestion de ventas
en un nivel malo, el 50.31% un nivel regular y el 33.96% un nivel bueno.
Finalmente se concluyd que existe relacion directa entre el marketing digital y la
gestion de ventas en la empresa SODIMAC, segun la correlacion de Spearman
de 0.611 representado este resultado como positiva moderada con una

significancia estadistica de p=0.000 siendo menor que el 0.01.

Palabras clave: Marketing digital, gestion de ventas.

Xi



ABSTRACT

In the present research entitled "Digital marketing and its impact on sales management
in the company Sodimac, Canete 2021 headquarters”. is carried out with the objective
of determining the relationship that exists between digital marketing and sales
management in the company Sodimac. A quantitative approach, basic type, non-
experimental cross- sectional design is carried out. The population was made up of a
total of 270 sample 159 customers of the company Sodimac headquarters San Vicente
Caniete. The technique used is the survey with a questionnaire as an instrument for
collecting data from 159 customers through the digital platform of the company
Sodimac San Vicente Canete. The validity of the instruments used is through expert
judgment, who proceeded to review and approve our 18-question questionnaire. As a
result, it has been observed that 14.47% perceive digital marketing at a poor level,
51.57% a regular level and 33.96% an optimal level, likewise, 15.72% perceive sales
management at a bad level, 50.31% a regular level and 33.96% a good level. Finally, it
was concluded that there is a direct relationship between digital marketing and sales
management in the company SODIMAC, according to Spearman's correlation of 0.611
representing this result as moderate positive with a statistical significance of p = 0.000

being less than 0.01.

Keywords: Digital Marketing, sales management.
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INTRODUCCION

El Marketing Digital representa un papel muy importante en las transacciones
comerciales de diversas empresas a nivel mundial, ya que la mayoria aplican
dichas estrategias para poder mejorar su competitividad, rentabilidad y
posicionamiento en mercados alrededor del mundo mediante el uso de
diferentes herramientas, las mencionadas herramientas para mercadeo se han
vuelto fundamentales en el proceso de mantener a la clientela fidelizada,
actualizada e informada sobre la compra y venta de productos y servicios en
plataformas digitales , logrando asi un nuevo canal de difusion y comunicacion
para las empresas y sus consumidores

Asimismo, si hablamos de marketing digital no solo es hablar de los medios
digitales o posicionar tu marca en las redes sociales, tiene mucho mas que ver
con eso se trata basicamente de planear estrategias de mediano y largo plazo
para poder obtener resultados es decir que pueda hacer la empresa para poder
captar mejor la atencion del cliente en San Vicente Canete, el marketing digital y
la gestion de ventas en una empresa son dos aspectos clave para lograr el éxito
en el entorno empresarial actual . El marketing digital se refiere al uso de
estrategias y técnicas digitales para promocionar productos y servicios de
Sodimac, mientras que la gestidon de ventas implica planificar, organizar y
supervisar las actividades relacionadas con la venta de esos productos o
servicios, integrar estas dos areas, en Sodimac pueden utilizar el marketing
digital para identificar y calificar clientes potenciales, nutrirlos a través de
contenido relevante y personalizado, y luego pasarlos al equipo de ventas para
cerrar la venta. Esto permite un enfoque mas coherente y eficiente en todo el
proceso de ventas, lo que puede aumentar la tasa de conversion y mejorar los
resultados comerciales. Finalmente, el marketing digital y la gestién de ventas
son dos componentes fundamentales para alcanzar el éxito en Sodimac. El
marketing digital permite alcanzar a un publico mas amplio y generar clientes
potenciales, mientras que la gestion de ventas se encarga de convertir esos
clientes potenciales en ventas reales. Al integrar estas dos areas de manera
efectiva, las empresas pueden maximizar su impacto en el mercado y lograr

resultados comerciales soélidos.

Xiii

bl



l. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion de larealidad problemética

A nivel mundial, nhacen cada vez mas nuevas empresas tecnologicas,
hemos visto como en los ultimos afos, empresas de tecnologia han cambiado
la forma de hacer negocios como S.A.P., Oracle, etc.; ademas no es un
secreto que la tecnologia continua desarrollandose y se ha vuelto mucho mas
fundamental en nuestras vidas, tal es asi que como bien lo dice Schuster G.
(2019) “Nosotros vivimos a través de una era digital que cambia como el
mundo nunca antes lo ha visto”. En otras palabras, la tecnologia emergente,
inteligencia artificial, internet de las cosas esta tocando negocios”, por eso
hoy mas que nunca ya no se trata solo de grandes empresas, sino que las
startups, micro y mediana empresa también pueden utilizar estos recursos
para crecer. Central (2019) menciona por ejemplo que: “El mundo, el
mercado, el marketing mismo estan cambiando de forma mas dinamicas que
nunca, especialmente en la web” son solo algunos ejemplos de empresas que
crecieron vertiginosamente y que dejaron fuera del mercado a muchas otras
empresas cambiando la forma como los clientes contratan servicios o
compran productos, estas empresas disruptivas no solo requieren de nuevos
modelos de negocio, sino también estrategias de marketing que les permita
seguir creciendo en el mercado, la revista Harvard Business Review (2019),
indica que las empresas de tecnologia y disruptivas necesitan una mejor
estrategia de marketing basada en el conocimiento profundo de sus clientes,
sus comportamientos, su manera de pensar, sus motivaciones; y que este
conocimiento sirva para potenciar sus modelos de negocio. Pero no
solamente los startups disruptivos dirigida al publico de masas ganan
mercado, sino también empresas con servicios dirigidos a otras empresas, en
especial las de software, empresas como Salesforce, Hubspot o Zoho,
brindan software CRM a otras organizaciones incluyendo pequenas y

medianas empresas; y por su innovacion son las mejores del mundo.
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En el Peru, ante la nueva coyuntura a raiz de la pandemia, las empresas
no podian a salir a vender como se habia estado haciendo hace dias atras,
ya que todo tuvo un cambio radical, por lo cual era muy necesario generar
empatia, cercania y confianza, acompafnando a los clientes y por ello muchas
empresas optaron por el marketing de contenidos. Segun el ultimo estudio del
estado del Marketing de Contenidos en el Peru, realizado a 251 altos
ejecutivos de diversos sectores economicos, el 85% de los encuestados
manifesté que utiliza el marketing de contenidos, lo que representa un
incremento del 13% vs la medicion anterior. El 80% usa el marketing de
contenidos para atraer interesados en sus productos o servicios y el 69%
comenta que lo hace para generar leads (+14% vs la medicion anterior). Esta
informacion detalla el gran valor que ha cobrado esta estrategia dentro de los
planes de marketing de las organizaciones y que cada vez mas
organizaciones lo utilizan para obtener ventas en sus productos y servicios
Sodimac, en la actualidad la crisis sanitaria puso a prueba la capacidad de
resiliencia en nuestras vidas y también en las empresas. Les hizo replantear
y modificar habitos, innovar, ser mas flexibles, lo que signific6 una
oportunidad para acelerar procesos. En el caso Sodimac el desafio fue
adicionalmente a escuchar mucho mas a los clientes y a tener aun mayor
cercania con nuestros trabajadores, para estar atentos a su situacion
personal y de sus familias en la pandemia, y recibir sus sugerencias y de las

organizaciones sindicales para operar en un contexto tan dificil.

En la actualidad el nuevo escenario hizo acelerar distintas iniciativas de
transformacion digital. Avanzamos en ambitos que incluyen estrategia e
innovacion; toma de decisiones basadas en el viaje de compra del cliente y
en datos; desarrollo de una cultura agil; ampliacidbn de las capacidades
tecnologicas; automatizacion e incorporacion de inteligencia artificial en
procesos y determinaciones. Es asi como Sodimac siguieron trabajando para
integrar las tiendas fisicas con los canales digitales, digitalizar cada vez mas
la oferta de productos y servicios, fortalecer los procesos logisticos y
potenciar la interaccién con los consumidores, entre otras medidas.

15




Es asi como las ventas por Internet crecieron a niveles sin precedentes,
vimos como los clientes privilegiaron menores tiempos de entrega. Los
equipos de operaciones y logistica se enfocaron en ampliar capacidades y
mejorar los cumplimientos en las entregas, avanzando con servicios rapidos
de despacho desde tiendas, entregas el mismo dia y 48 horas. Con este
mismo objetivo, nos incorporamos a la plataforma Fazil del grupo Falabella.
Impulsamos nuevas modalidades de retiro en tienda, perfeccionamos
espacios de haz clic y recoge, habilitamos un nuevo servicio de clic al auto vy,
para dar mas alternativas a los clientes, sumamos también puntos en haz clic

y recoge en instalaciones de otras empresas de Falabella.

En este afio Sodimac Home center San Vicente Caniete, abiertos este
ano bajo el concepto “Digital”, que integra nuestras capacidades fisicas y
digitales. Potenciamos también la aplicacion Sodimac. Incorporamos
servicios para una mejor experiencia de compra en tiendas y la navegacion.
Asimismo, en términos comerciales, continuamos con la estrategia de
aumento de surtido a través del Marketplace con nuevos vendedores y

productos.

Sodimac siguio6 liderando la innovacion del mejoramiento del hogar con
iniciativas que potenciaron la experiencia de compra. Implementamos VOA
(venta online asistida) que permite asesorar a los clientes con un vendedor
Sodimac a través de la web, promedio de una videollamada. Con el startup
Lazarillo nos permite llegar a personas con discapacidad visual para guiarlos
y mejorar su experiencia en la web. Adicionalmente, VOA permitié incorporar
a la fuerza de venta con la modalidad de teletrabajo, logrando mantenerlos
activos y seguros en sus hogares. A esto se sumé ADO (asesoria en
decoracién online), un nuevo servicio que democratiza el disefio en el hogar
con asesoria personalizada por videollamada de decoradores expertos para

adecuar las viviendas a la nueva realidad de vida y trabajo.

Es por eso bajo esta nueva realidad latente es que nos permitimos a formular
el siguiente problema a estudiar:

16




1.2. Formulacion del problema

1.2.1 Problema general
¢ Cual es la relacion entre el Marketing Digital y su incidencia en la

gestion de ventas de la empresa, SODIMAC - Sede Canete ano

20217

1.2.2 Problemas especificos

e ;Cual es la relacién que existe entre la marca y su incidencia en la

gestion de ventas en la empresa SODIMAC?
e ;Cual es la relacion que existe entre los medios sociales y su
incidencia en la gestién de ventas en la empresa SODIMAC?
¢Cual es la relacion que existe entre el posicionamiento y su

[
incidencia en la gestion de ventas en la empresa SODIMAC?

1.3. Objetivos

1.3.1 Objetivo general:

Determinar la relacion entre el Marketing Digital y su incidencia en

la gestion de ventas de la empresa, SODIMAC - Sede Cafiete afio

2021.

1.3.2 Objetivos especificos:

e Determinar la relacidn que existe entre la marca y su incidencia en

la gestion de ventas en la empresa SODIMAC.
Determinar la relacion que existe entre los medios sociales y su

incidencia en la gestion de ventas en la empresa SODIMAC.

Determinar la relacién que existe entre el posicionamiento y su

[ ]
incidencia en la gestion de ventas en la empresa SODIMAC.



1.4.

1.5.

Justificacion.

El presente trabajo centra su investigacion en evaluar, las
opciones tecnolégicas de recaudo electronico como una herramienta
indispensable en la puesta en marcha de cobro electrénico de los
boletos vendidos, estadistica por tipo de tarifa vendida, a treves del plan
de marketing digital, es muy importante como herramienta para ayudar
a la atraccidén y fidelizacion de los clientes para visualizar que la
ejecucion de este proyecto de tesis, se cuenta con una extensa
perspectiva de vialidad, se realizd un examen profundo del mercado en
lo concerniente al tema planteado, orientdndonos en la obtencion de
informacion selecta a través de investigaciones, bibliografias, libros,
revistas etc., pero lo mas importante de este estudio es la incorporacion
de una herramienta investigativa conocida con el titulo de la encuesta,
instrumento que nos apoya a evaluar el mercado sobre la inclusion de
esta clase de entidades, su evolucién, tendencia y perspectiva con el
objetivo de lograr la eficiencia y eficacia empresarial que garantice la

rentabilidad, estabilidad y reconocimiento de la misma.

Se justifica ademas porque nos va a permitir mejorar tanto el
control del expendio de bienes o servicios como la gestion de la empresa
Sodimac, gracias al procesamiento de la informacion en tiempo real de

la venta y validados, que queda registrada en el sistema de recaudo.

Delimitantes de lainvestigacion

1.4.1 Tedrico. — Se desarrollo conceptos acerca del marketing digital

y su incidencia en la gestion de las ventas.

1.4.2 Temporal. El estudio se aplicé en el 2021.
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2.1

= 1.4.3 Espacial. — El estudio se realizé en la empresa Sodimac, sede

San Vicente Canete.

Il. MARCO TEORICO

Antecedentes

2.1.1 Antecedentes Internacionales:

Cedefio . (2023). En su investigacion el Marketing digital y su incidencia
en la gestidn de ventas de ropa de garaje en el canton santa Ecuador. El objeto
de esta investigacion es analizar la relacidon que existe entre el marketing digital
y la gestion de ventas. Para ello, se identificd las herramientas de marketing
digital que generan mayores influencias en las ventas, se determind las
herramientas de marketing digital que utilizan para el mejoramiento de gestidon
de ventas de ropa de garaje, y por ultimo se analizé la relacidn que existe entre
el marketing digital y la gestion de ventas. Se concluye que la relacion entre
marketing digital y la gestion de ventas muestran una relacion intensa que
modera la relacion entre la orientacion al mercado con el desempefo y con la
orientacién emprendedora. Una fuerte y decidida estrategia de marketing en las
redes sociales puede potenciar estas relaciones y mejorar el desempeio al
interactuar con clientes potenciales en las redes sociales y obtener resultados

de busqueda organicos.

Tsimonis, et al., (2020), realizaron una investigacion cuantitativa, utilizd
como técnica de recoleccion de datos a la encuesta. Su indagacién se centrd en
las relaciones entre consumidor y marca en el contexto de las redes sociales,
nos muestra como los beneficios y costos percibidos por el cliente capta mucho
su atencion. Para poder recopilar datos empled un cuestionario en linea, aplicado
a 881 seguidos de paginas de marcas mas reconocidas, obteniendo como
resultados que la clientela percibe los beneficios, el trato cordial, las funciones
de la pagina, los costos, los anuncios constantes. En conclusion, un 57 % de
encuestados esta entre los 25 y 34 anos y usan las redes sociales, por lo que le
da un panorama a la institucién para que puedan tener la idea de como enfocar

su marketing digital, el articulo ofrece recomendaciones a las distintas empresas
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para disefar un contenido apropiado para la pagina web y redes, para que se
pueda mejorar y fortalecer la relacién entre consumidor y marca.

Carranza y Avila, (2020), en su articulo hace un analisis sobre el uso del
marketing digital en las Mypes de Ecuador, considerando la coyuntura actual,
hubo varias empresas que recurrieron al internet para hacer visibles sus
negocios, pero aun asi no lograron ventas efectivas. Los resultados del estudio
se tuvieron que ver con redes digitales mas utilizadas para la administracion del
marketing virtual son Facebook, YouTube, WhatsApp e Instagram, en lo cual es
recomendable la adecuada utilizacion de 4F y 7C del marketing virtual y 7C del
disefio de una web, asi mismo también se recomienda herramientas que el
emprendimiento para hacerse utilizacién e inventar contenidos de valoracién en
las redes digitales.

Castillo (2019) en su investigacion para obtener el grado de Maestro en
Administracion de Negocios “Marketing digital y posicionamiento en el Centro de
Informatica y Sistemas de una Universidad en la ciudad de Chiclayo, 2018”. Su
objetivo principal fue analizar la relacién existente entre las variables de
marketing digital y posicionamiento. El tipo de investigacion es cuantitativa. Por
otro lado, para la recoleccion de datos se tuvo como muestra a 138 asistentes a
los cursos de la institucion se utiliza los instrumentos para medir ambas
variables, el cual consta de nueve preguntas, se analizé estadisticamente
utilizando a Spearman “Rho”. Los resultados encontrados indicaron que hay una
correlacién significativa entre ambas variables, asi mismo se pudo concluir la
variable marketing digital afecta en un 24.9% el posicionamiento del Centro de
Informética y Sistemas de una universidad en la Ciudad de Chiclayo. N\

Sanchez (2016). Disefo de estrategias de marketing digital para ’
incrementar las ventas en el consultorio RG nutricion y estética integral del D
canton Guayaquil, periodo 2015-2016. Guayaquil, Ecuador. El presente tuvo '

como objetivo principal el realizar un disefo de estrategias de marketing digital

para este consultorio y asi aumentar las ventas. Para esto se ejecutdé un estudio A |

. . . . . (X T
de mercado que ayudo con la orientacion de las actividades y otorgamientos de | 5 "
servicios personalizados, acomodandose a lo que los clientes potenciales y Y

actuales prefieren. Los resultados demostraron que dicho consultorio no posee
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los medios eficientes para conseguir que los potenciales clientes conozcan y
compren los productos de la empresa, haciendo que se reduzcan sus ventas.
Eso los lleva a tener dificultades para solventar costos. Por ello el disefiar un plan
de Marketing digital ayudo a llegar a otras personas potenciales de compra de
los productos por medio de instrumentos de marketing éptimos dentro del
mercado para asi mejorar la rentabilidad y obtener grandes beneficios. Esta
investigacion demuestra que, sin distincion del tipo de producto o servicio, el
Marketing Digital es necesario ya que ayuda a que el producto sea mejor
reconocido. De esa forma se llega a clientes nuevos que poseen mas

predisposicion a comprar el producto.

Veldsquez (2017) Indica que el marketing digital se concreta como la
aplicacion de estrategias de comercio realizadas a través de los medios digitales.
Ademas, se determina como el marketing participativo, orientado, medible, que
se ejecuta utilizando medios digitales con el propédsito de alcanzar y prospectar
clientes para convertirlos en consumidores. El propésito del marketing digital es
impulsar a los negocios, crear prioridad y aumentar las ventas, usando multiples
meétodos de marketing digital. No obstante, esta es una definicién varia con el
paso del tiempo, esta definicibn no puede quedar igual, pues este marketing
sigue innovando a través del paso del tiempo, mas aun si se sabe en como estan
evolucionado las plataformas y herramientas donde se puede utilizar el

marketing digital.

2.1.2 Antecedentes Nacionales: N\

Romani. (2023). En su estudio intitulado el Marketing digital y la gestion {
de ventas en una empresa de maquinaria pesada, distrito San Luis, Lima, 2023. 9
La presente investigacion tuvo como objetivo principal, determinar la relaciéon que

existe entre el Marketing digital y la Gestion de ventas en una empresa. El

método fue de enfoque cuantitativo, tipo de estudio basico, con un disefio de 2 |
. : ., . . . . (X T
investigacion no experimental y transversal, ademas el estudio fue de nivel \‘ 3 "
correlacional, se utilizé una poblacion de 10 colaboradores del area de marketing Y

y ventas de una empresa de maquinaria pesada. Los resultados obtenidos
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permitieron concluir que el grado de correlacion entre las variables determinada
por el Rho de Spearman donde indica que el coeficiente de relaciéon fue de 0,774
correlacion positiva alta entre las variables, siendo el nivel de significancia
bilateral p= 0.009 < 0.05 donde se aceptd la hipdtesis nula y se rechaza la
hipétesis alterna, concluyendo que si existe relacion entre las variables

marketing digital y la gestion de ventas

Mena (2023). En su estudio titulado el Marketing digital y la gestion de
ventas en las microempresas textiles (CLUSTER) Gamarra. La victoria, Lima
2022. Las microempresas que no se actualizan quedaran rezagadas en el
mercado, frente a competidores que optan por nuevas estrategias y tecnologia,
el objetivo es identificar la relacion del marketing digital siendo rentable en las
microempresas textiles (cluster) Gamarra, El método utilizado en la investigacion
fue de enfoque cuantitativo de alcance explicativo y empleo el disefio no
experimental de corte trasversal, correlacional-causal. Para la prueba de
hipétesis se realiz6 a través de la correlacién de Rho de spearman para tener el
rango de confiabilidad estadistica siendo asi un coeficiente con confiabilidad alfa
de Cronbach se obtuvo: indice=0.94 indicando que son altamente confiables. Se
aplico un cuestionario de 40 microempresarios del emporio comercial Guisado
los resultados se presentaran mediante tablas y figuras estadisticas en la cual
se concluye que el Marketing Digital tiene relacion con la gestion de ventas en la
cual cabe mencionar a cada microempresa que conozca la manera de

expandirse con la tecnologia y tener un crecimiento y desarrollo esperado.

Espinoza (2023) En su Propuesta de mejora del marketing digital para la ,(
gestion de calidad en la pequefa empresa centro ceramico Las Flores SAC, :
distrito Chimbote, 2023. tuvo como objetivo general: Determinar la propuesta de
mejora del marketing digital para la gestidon de calidad en la pequefia empresa.
Se utilizé el disefo de investigacion no experimental-trasversal-descriptivo, para
el recojo de informacion se utiliz6 una muestra censal de 114 clientes y 12 \ A
trabajadores, a quienes se les aplicod un cuestionario de 26 preguntas en escala

Likert, obteniendo los siguientes resultados: EI 57.02% de los clientes consideran
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que la informacion que brinda la pagina web a veces es util. El 54.39% rara vez
la atencion de los vendedores por la pagina web le parece rapida. El 69.30% a
veces la publicidad digital que realiza la empresa influye en su decisiéon de
compra. El 89.47% siempre considera importante que la pagina web de la
empresa tenga promociones. El 58.33% de los trabajadores considera que casi
siempre es necesario la mision y vision. El 83.33% a veces planifican las ventas.
El 66.67% siempre se organiza las actividades diarias. El 58.33% casi siempre
las lineas de mando definidas facilitan el logro de objetivos. Se concluye que, la
empresa no gestiona adecuadamente la pagina web empresarial, debido a que
no cuentan con profesionales expertos en marketing digital, ademas en la

empresa no se planifica las ventas, porque no cuentan con un plan estratégico.

Osorio & Vargas. (2023). Publico su investigacion Marketing digital y su
influencia en la gestidén de ventas del sector culinario en la provincia de Arequipa-
2022. La investigacion tuvo por objetivo determinar la influencia del marketing
digital en la gestion de ventas del sector culinario la metodologia utilizada fue no
experimental, cuantitativa, descriptivo - correlacional, ya que se utilizé datos
estadisticos para establecer la relacion entre variables y su respectiva
descripcion, asimismo, se aplicaron cuestionarios para la recoleccion de datos a
los 33 administradores o duefos de dichos establecimientos. Los principales
resultados obtenidos demostraron que el marketing digital incide
significativamente en la gestién de ventas del sector culinario, esto medido por
medio del coeficiente de correlacion Rho de Spearman, y un p-valor menor a
0.05; asimismo, se encontr6 que todas las dimensiones del marketing digital N\
(comunicacion digital, publicidad digital y promocién digital) mantenian una "l=/,
correlacion significativa, donde el p -valor tuvo como valor de 0.000 en cada D
resultado. Concluyendo asi que, a medida que el marketing digital mejore,

también mejorara la gestion de ventas

Salas y Zarate (2021), propuso Marketing de contenidos y gestiéon de | - |
ventas en una empresa comercializadora de Los Olivos - 2021 En el presente '

trabajo de investigacion titulado “Marketing de contenidos y gestion de ventas en
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una empresa comercializadora, el objetivo en determinar la relacion que existe
entre marketing de contenidos y gestibn de ventas en la empresa
comercializadora OXSA S.A.C. Se realiz6 un enfoque cuantitativo, de tipo
basica, diseio no experimental de corte transversal. La poblacion estuvo
conformada por un total de 70 clientes de la empresa comercializadora OXSA
S.A.C. La técnica que se utilizo fue la encuesta con un cuestionario como
instrumento para la recoleccion de datos la confiabilidad fue calculada a través
del Coeficiente de Alfa de Cronbach, el cual dio como resultado 0,880 para el
cuestionario de marketing de contenidos y de 0,897 para el cuestionario de
gestion de ventas. Como resultado se ha demostrado que, si existe relacion entre
marketing de contenidos y gestion de ventas, con una correlacion positiva alta
(Rho=0.884 y p-valor<0.05), en conclusion, al tener marketing de contenidos se

podra gestionar las ventas.

Ramirez (2020), estudio la relacién del E-marketing y gestion de ventas
de la empresa Sweet Travel S.A.C, fue cuantitativo con disefio no experimental
y transversal, abarco una muestra de 44 trabajadores. Concluy6 que, si existe
influencia entre sus variables de estudio, para lo cual la buena aplicacién del E-
marketing ayudara a potenciar el incremento de ventas en menor tiempo, asi
como también permitira que la empresa ingrese al modo tecnolégico e innovador
y a su vez conocera de las nuevas tendencias digitales que estén en el mercado,

para ponerlo en practica.

Ruiz (2020), propuso detallar las estrategias de Marketing Digital para
aumentar las ventas en Business Gemelos Robert EIRL, el estudio fue mixto,
contd con una poblacion de 30 clientes, detallando en su estudio que el uso de
las estrategias de marketing digital ayudard a incrementar las ventas en la
empresa, por lo cual establecidé lo siguiente: crear una estrategia orientado al
valor para el cliente, para ello se realizé una creacion de perfiles en las diferentes
plataformas digitales empleando contenidos que brinden mayor cobertura en la
facilidad de decision a las personas que buscan un producto. Concluyendo que
las estrategias en base a la problematica de la empresa vy, las falencias que

presenta mejoraran las ventas de la empresa, permitiendo el posicionamiento en
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las diferentes redes sociales, diferenciandose asi de su competencia a través de

las estrategias establecidas.

2.2. Bases teoricas

Teoria de Restricciones (TOC) del Dr. Goldratt,

Es una filosofia de gestion que se basa en los métodos de la ciencia para
interpretar y optimizar sistemas integrados. Esta teoria postula que en un
proceso multitarea, independientemente del ambito en el que se desarrolle, el
ritmo sera dictado por el 'engranaje’ mas lento. Si se toma como referencia el
ejemplo anterior, es claro que el ritmo de produccion, distribucion y
comercializacion se ve limitado por la velocidad de las tareas de abastecimiento.
Este ultimo se convierte en una restriccion que perjudica el proceso. Ante estos
casos, la teoria de las restricciones sugiere a las empresas dirigir sus esfuerzos
en estos puntos criticos para optimizar el proceso mas débil y, como
consecuencia, lograr mejoras en la actividad integral de la organizacion (Veliz y
Enriquez, 2021).

Cabe sefalar que las restricciones pueden originarse a partir de diversos
aspectos, sean fisicos (capacidad de recursos, provision de materiales, etc.), de
mercado o recursos humanos, entre otros. Segun esta teoria, para implementar
una solucion a gran escala en la organizacion, se debe identificar primero la
restriccion (también llamado 'cuello de botella'), decidir como explotarla para
mejorar la gestion, subordinar todos los elementos restantes (indicadores,
departamentos, reglas, etc.) a la decision tomada en el paso anterior,
incrementar la capacidad de la restriccion y, finalmente, volver al primer paso
para trabajar de forma permanente con cualquier nueva restriccidon que aparezca
(Carrion, 2020).

Técnica o teoria formulista

Método AIDA

Se origin6 en 1898 por el publicista EImo Lewis, quien intentaba explicar como
funciona la venta personal, a través de una secuencia que describe el proceso
por el que un vendedor debe guiar a un cliente potencial hasta el cierre de la

venta. Su objetivo principal era optimizar las llamadas de ventas, sobre todo la
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interaccion entre el vendedor y el comprador en relacidon con el producto
(Santander Universidades, 2022).

Esta técnica estructura el proceso de ventas por medio de una férmula la cual
sigue la estructura de: Atencion, Interés, Decision o Deseo y Accion. Los pasos
estan correlacionados e inducen al consumidor a realizar la compra de la

siguiente manera (Santander Universidades, 2022):

e Llamar la Atencion: El vendedor debe llamar la atencion del cliente en los
primeros minutos de contacto. Los argumentos utilizados deben ser
breves y directos, pero a la vez deben ser lo suficientemente poderosos
para atraer la atencion.

e |Interés: En esta fase es importante entender primero cuales son las
necesidades que el cliente tiene y quiere cubrir, desde ese entendimiento,
el vendedor podra preparase para resaltar los beneficios asi como las
razones por las cuales el producto o servicio es la mejor opcién. Es muy
importante que el vendedor en vez de hablar, escuche activamente.

e Deseo: El vendedor ya conoce las necesidades del cliente, ahora en esta
fase es donde el vendedor tiene la oportunidad de convencer al cliente,
entonces es momento de crear confianza en el producto por medio de los
beneficios y valores agregados que puede ofrecer. En esta fase
seguramente el cliente presentara objeciones hacia el producto y la
compra, pero es labor del vendedor manejar las posibles objeciones con
inteligencia y sobre todo seguridad en su comunicacion.

e Accion: Esta es la fase que lleva al cierre de ventas, la facilidad de
concretar la venta dependera de que tan bien se hayan realizado las fases
anteriores. El vendedor debe asegurarse de haber respondido todas las

preguntas y dudas del cliente.
2.3 Marco Conceptual

2.3.1. Marketing Digital
El marketing se define como el conjunto de principios y practicas cuyo objetivo
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es potenciar la actividad comercial, centrandose en el estudio de los
procedimientos y recursos tendentes a este fin. El marketing consiste en crear
un entorno de participacion donde emisor (empresa) y receptor (cliente) estén al
mismo nivel, de tal manera que desarrollen una conversacién que propicie un
clima de confianza, donde el cliente se sienta seguro y comodo, permitiendo asi
a la empresa conocerle mejor y personalizar el modo de tratarlo.

Es una herramienta de apoyo para mejorar la competitividad de la
empresa que ubica sobre el internet la necesidad de combinar estrategias de
marketing tradicional entre el mundo digital, En la actualidad los negocios en la
web tienen la oportunidad de desarrollar relaciones muy profundas con los
clientes.

Puntos basicos para la elaboracién de un plan de marketing Digital cuando
se habla de promociones o concursos en pequenas y medianas empresas, una
opcion recomendada es el uso del marketing digital. EI aumente de internet a
permitido que los consumidores y colaboradores de las organizaciones tengan
entrada a gran cantidad de informacion, lo que transformo completamente la
forma de como los clientes descubren, buscan, aprenden, evaluan vy
recomiendan productos o servicios. (Zuhniga, 2017).

“Ser digital” es mas que una empresa en Internet. Es aprovechar los
medios digitales. ElI marketing digital hace referencia a la promocion de
promocién de productos o marcas a través de una o mas formas de medios

digitales y electronicos.

Motivos por invertir en el sector digital:

. Buscamos informacion sobre productos en Internet.

. Usamos Internet para comunicarnos.

. La digitalizacion es la transformacién mas importante de nuestro tiempo.
. La digitalizacion esta impactando todos los aspectos de los negocios.

. El publico objetivo esta en Internet.

Entre las actividades propias del marketing digital se hallan las campahnas
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publicitarias que se difunden por la television digital, promociones de ventas a
moviles mediante sistemas de geolocalizacion, encuestas en linea y actividades

de comercio electronico, entre otras actividades eminentemente orientados al

consumidor. (Mel y Jordi, 2020).

Las 4 P del Marketing Digital

(Laura Alonso, 2019). Tenemos todo el abecedario a nuestra disposicion y una
realidad rica en matices que reta a los vendedores a pensar de forma creativa
como llegar al corazon del consumidor. En cualquier caso, hay otros modelos
que se han apoyado en las 4 P para analizar el marketing mix. Nos referimos a
otras propuestas, basadas también en el marketing digital, y que han elegido
ejes:

1. Personalizacion: La importancia de ofrecer contenidos personalizados y
adaptados a la realidad de cada cliente.

2. Participacion: Una de las 4 P en las que la gestion de redes sociales y la
creacion de comunidades cobra mas protagonismo.

3. Peer-to-peer (de igual a igual): Fundamental para hacer llegar tus
mensajes de forma eficaz a los clientes.

4. Modelos Predictivos: La utilizacion de las nuevas tecnologias de gestion
de la informacion permite maximizar la rentabilidad de los datos procedentes de

la actividad comercial.

Las 4 f del marketing digital
(Habyb Selman, 2017). Asi como el mercadeo tradicional tiene las N
famosas 4 P, el marketing digital se basa en las 4 F, que son: N Y
1.- Flujo: El flujo es la dinamica que un sitio web propone al visitante. El % ,
usuario tiene que sentir atraido por la interactividad que genera el sitio e
ir de un lugar a otro, segun se ha planeado.

2.- Funcionalidad: La navegabilidad tiene que ser intuitiva y facil para el
usuario; de esta manera, previene que abandone la pagina por haberse | \
perdido. El sitio debe captar su atencion y evitar que abandone la pagina.

3.- Feedback (retroalimentacion): Debe haber una interactividad con el
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internauta para construir una relacién de confianza con él. Las redes
sociales ofrecen una excelente oportunidad para esto.

4.- Fidelizacion: Una vez que has entablado una relacion con el visitante,
la fidelizacion consiste en lograr que esa relacion se extienda a largo

plazo.

Estrategias de Marketing Digital en una Empresa.

(Habyb Selman, 2017). Hay multiples acciones que se realizan en una empresa,
y estas son:

1.- Anuncios de pago: Es el uso de banners o anuncios de textos colocados en
el sitio web o blogs de terceros con el fin de dirigir trafico al sitio web.

2.- Marketing por email: Es el envio de mensajes especificos a clientes que han
ofrecido voluntariamente su direccidén de correo electrénico en el sitio web.

3.- Marketing en las redes sociales: Es el envio de mensajes en redes sociales
para conseguir clientes para un producto o servicio.

4.- Marketing de afiliado: Consiste en promocionar productos o servicios. Estas
pagan por cada cliente o visitante enviado a la pagina
web.

5.- Video marketing: Es la publicacion de videos en redes como YouTube o

Vimeo, con el objetivo de promocionar productos o servicios.

2.3.1.1. Dimensiones del Marketing Digital

Marca: La identidad se convierte en la unica via posible para definir lo que debe
ser permanente y lo que puede evolucionar y cambiar. De tal modo que en un
principio cuando se crea una marca todo es posible, pero después de un tiempo
ésta adquiere una autonomia y su propio significado. Empezando como una
palabra desconocida que se utiliza para denominar un producto, afno tras afno,
va adquiriendo un significado compuesto por las memorias de la comunicacion y

productos pasados (Solorzano y Parrales, 2021).

Medios Sociales: La expresion medios sociales es preferible al anglicismo

social media para referirse a las nuevas plataformas y canales de comunicacion
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sociales caracterizadas por la conversacion y la interaccion entre los usuarios
(Fundacion del Espanol, 2015).

Posicionamiento: Segun Al Ries (2014) El posicionamiento comienza en un
producto, un articulo, un servicio, una compafia, una institucién o incluso una
persona. Pero el posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que se hace
con la mente de los probables clientes o personas a las que se quiere influir;
0sea, como se ubica el producto en la mente de estos.

De acuerdo a Scotto (2020) La posicion de una marca debe ser el espacio
que desea poseer en la mente de su cliente de una manera que lo diferencie de
sus competidores. Una vez determinada, la posicién de la marca actua como una
guia para inspirar y dirigir todas las comunicaciones y mensajes de la marca,

tanto internos como externos.

2.3.2 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 (Myriam Quiroa, 2022).

Evidentemente. Las politicas y procedimientos determinan la forma de
coémo reclutar, seleccionar, supervisar, motivar, y evaluar a la fuerza de ventas.
La fuerza de venta es la encargada de realizar la gestion de venta. Una adecuada
gestion de ventas debera encontrar nuevas oportunidades, hacer previsiones de
venta, gestionar informes y técnicas. Todas estas tareas ayudaran a los
involucrados a lograr sus objetivos.

No obstante, la gestion de ventas debe involucrar varios procesos y
actividades. Si estos se realizan de manera eficiente, ayudara a que la empresa
crezca y obtenga mayores beneficios.

Elementos de la venta

(Marjorie Véliz, Luci Narvaéz, Maria Cercado y Ana Maria Tejada, 2018).
La venta consta de un proceso y muchos coinciden en la importancia de cada

una de sus fases las cuales han determinado de acuerdo a criterios. A
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continuacién, se presenta un esquema sencillo que recoge siete fases para

entender los elementos clave de un proceso:
1.- Preparacién: Se debe realizar una preparacién para atender los
clientes reales y potenciales, aunque con los ultimos el proceso es mas
complejo ya que se conoce poco de ellos.
2.- Concertacidn de la visita: Se realizan los contactos pertinentes,
eligiendo el medio de comunicacion acorde al cliente. Comunmente se
hace una llamada telefénica, se envia correo electrénico o se concreta
una cita preliminar.
3.- Contacto y presentacion: Se intercambia informacidn y se despierta el
interés. Es fundamental para el vendedor.
4.- Sondeo y necesidades: Exploracién de verdaderas necesidades del
cliente para decidir la actitud para realizar la venta.
5.- Argumentacion: Si se llega a esta etapa el cliente ha demostrado el
interés y debe generarse la explicacion necesaria de los beneficios y
ventajas que ofrece el producto y servicio por sobre otras ofertas.
6.- Objeciones: En esta etapa se manejan las “negativas” o “peros”
manifestados por el cliente, un buen argumento puede rebatir una
objecion.
7.- Cierre: Etapa en la cual se puede cerrar la venta o se concreta una cita
posterior para cerrarla. También puede ocurrir que el proceso no se cierre

y el cliente manifieste no cerrar la venta.

2.3.2.1. Dimensiones de la Gestion de Ventas Marca:

Andlisis del Cliente: El analisis de clientes consiste en monitorear y estudiar los
datos recabados en las diferentes interacciones con los clientes, para encontrar
oportunidades de mejora y agregar valor a la experiencia del cliente. Un estudio
de Harvard Business Review llamado “Using analytics to create customer value”,
encontré que las empresas que aprovechan diferentes fuentes de informacion,
logran aumentar su demanda y su rendimiento, especialmente en el retorno para
el accionista. Ademas, utilizan los analisis para crear valor en cada punto de

contacto del cliente con la empresa (Da Silva, 2021).
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Presentacion de ventas: Con la informacion del cliente en las manos se prepara
una presentacion de ventas adaptada a las necesidades o deseos de cada
cliente en perspectiva. Para preparar esta presentacion, se sugiere elaborar una
lista de todas las caracteristicas que tiene el producto, luego se las convierte en
beneficios para el cliente y finalmente se establecen las ventajas con relacién a

la competencia (Bertone, 2020).

Seguimiento de las ventas: El seguimiento de ventas es el proceso de
supervision que el area comercial debe dar a cada etapa del proceso de venta.
Su finalidad es comprender y atender oportunamente cada paso del comprador

para brindarle una mejor experiencia y asegurar la conversion (Clavijo, 2021).
2.4. Definicion de términos bésicos

o Canales del marketing digital
El marketing digital se ve facilitado por multiples canales. Como
anunciante, el principal objetivo es encontrar canales que den como
resultado una comunicacion bidireccional maxima y una mejor
rentabilidad sobre la inversién general para la marca.

. Anuncios de pago.
Es el uso de banners o anuncios de textos colocados en el sitio web o
blogs de terceros con el fin de dirigir trafico al sitio web. El objetivo es
posicionar la marca como la primera opcién para productos y servicios
relacionados.

J Marketing por email.
Es el envio de mensajes especificos a clientes que han ofrecido
voluntariamente su direccion de correo electrénico en el sitio web. El
email marketing puede hacerse a bases de datos propias o ajenas, a
partir de las cuales se generan mensajes en forma de newsletter,

boletines, catalogos, cursos, etc.
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Marketing en las redes sociales.

Es el envio de mensajes en redes sociales para conseguir clientes para
un producto o servicio con el proposito de construir una marca y
aumentar la visibilidad.

Marketing de afiliado.

Consiste en promocionar productos o servicios. Estas pagan por cada
cliente o visitante enviado a la pagina web para la consecucion de
resultados.

Video marketing.

Es la publicacién de videos en redes como YouTube o Vimeo, con el
objetivo de promocionar productos o servicios.

Gestion de ventas

Es un proceso mediante el cual se coordina un grupo de personas y
recursos para alcanzar las metas de ventas y es considerada una
disciplina y una accion que hay que saber desarrollar para tener éxito.
Conseguir volumen de negocio no es suficiente, hay que saber vender
para crear una cartera de clientes solventes y duraderos en el tiempo
Cerrar la venta

Significa el compromiso por parte del cliente de obtener el producto o
el servicio. Entienda el problema del cliente y comprométalo a comprar.
Si se ha realizado un buen trabajo, se puede ganar el derecho a cerrar

la venta por parte del vendedor.
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3.1

.  HIPOTESIS Y VARIABLES

HIPOTESIS
3.1.1. Hipotesis general

Existen relacion entre el marketing digital y su incidencia en la gestion

de ventas en la Empresa Sodimac, Sede Canete - 2021.

3.1.2. Hipdtesis especifica
Existen relacion entre el la marca y su incidencia en la gestion de

ventas en la empresa SODIMAC.
Existen relacion entre los medios sociales y su incidencia en la

gestion de ventas en la empresa SODIMAC
Existen relacion entre el posicionamiento y su incidencia en la

gestion de ventas en la empresa SODIMAC.
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3.1.1 Operacionalizacién de variable

DEFINICION DEFINICION o PE |
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES N° DE ITEMS ESCALA
¢ Cree usted que realizar ofertas por
Imagen mediosdigitales genera imagen para
El marketing Digital la
lo abarca todo Sodimac?
hasta la ¢ Puede distinguir la marca de la
satisfaccion de Marca Visibilidad empresa
esas necesidades Sodimac en las diferentes
con el lanzamiento plataformas depublicidad?
de - nueves ¢La empresa Sodimac cuenta con
Servicios, Cobertura una ampliacobertura en el
productos o Proceso de mercado?
mejoras en estos marketingque Escala de N\
pasando porla busca que una - ¢Los medios sociales influyen en la medicion — ,
comunicacion de marca venda Sitios Web captacién de clientesde Sodimac? ordinal Y
estas novedades y mediante _ . Tipo J
MARKETING el estudio | ., ¢La empresa Sodmac realiza N Likert: Jl
pa plataformas nnovacion cambios paramejorar la captacion Nunca (1) |
DIGITAL ra virtuales como las con sus clientes? Casi nunca !
establecer s redes rsomr;l[es. La Medios Sociales . . _g,La péging web de Sodimac es 2
. __ presente Funcionalidad instruida mientrasnavega con A veces (3)
us precios; la investigacion el ella? Casi si
estrategia  para instrumento a o Sfmpre A |
fidelizar a los utilizar es una ¢Los internautas "clientes" ' “) 8.4 1
E:Iientes ) internosI entrevista a jefe Freedback pueden proporcionar Freedback a Siempre (5) f 3
persona y ¢€ la pagina web? WA
servicio posventa ventas y gerente. peg ]
(Inés Cibrian, Dif o ¢La empresa Sodimac cuenta con los
2018). iferenciacion mejoresprecios a diferencia de la
competencia?
Posicionamiento ¢La empresa Sodimac cuenta con
Segmentacion canalesdirectos para que su °
compra sea mas placentera por
segmentacion?
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VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES N° DE ESCALA
CONCEPTUAL OPERACIONAL ITEMS
L, . . ¢El Apps ejecuta un protocolo con el objetivo
La gestion de Captacion de clientes | geprindarle un adecuado servicio?
ventas estara Identificacion ¢La informacién que le brinda la web es
conformada por una de necesidades adecuada yabsuelve sus necesidades?
serie de Analisis del cliente
profesionalesy de (é(lailente ¢Ha visto si el cliente hace uso de
empleados gue . herramientastecnoldgicas para bridarle
p qu Prospeccion del | un servicio adecuado
trabajan en equipo , cliente  |que satisfagan sus necesidades?
de manera Proceso de brindar — :
Iy : d un servicio a cambio Evaluacion ¢Cree que las ventas online ayuda al
relacionaqa para de unaretribucion del desempefio incremento delflujo de fondos? Escala de
concretar las ventas economica, en la web medicion
de losproductos y generandole . o ;Considera Ud. que la aplicacion de ordinal
servicios que la rentabilidada la Presentacion Conocimiento la tecnologia digital ayuda a conocer Tipo
GESTION empresa. La de del producto y/o los productos y servicios de Likert:
DE empresa produce ... presente ventas servicio Sodimac? Nunca (1)
VENTAS herramienta para ipvestigacién el Herramientas en la | ¢La aplicacién de las herramientas Casi nunca
evaluar el instrumento a presentacion de ventas |digitales incrementara la rentabilidad de @
Compor[amiento de utilizaresuna las ventas? A veces (3)
cada producto, encuesta al jefe de ) ¢Considera que progresivamente sus Casi siempre
inolvid ventas y Ventas porinternet | entas online han estado subiendo? “4)
aunque sinolvidar vendedores. i Siempre (5)

registrar todas las
operaciones y
movimientos que
realicemos a nivel
fisico (salida de
mercancias,
devoluciones,
mermas, etc..)y a
nivel contable

(arqueo caja, pago,

impuestos, etc.)

(Carmen

Seguimiento de
lasventas

Servicio de
postventa

¢ Considera Ud. que seguimiento online
aporta alcrecimiento de las empresas lo que

conlleva )
estabilidad de los clientes en el mercado?

El cierre de la Venta

¢ Considera usted que el servicio de la
plataforma online de Sodimac supero sus
expectativas?
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‘ Arenal, 2022).
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4.1

4.2

4.3

IV. METODOLOGIA DEL PROYECTO

Tipo y disefio de investigacion

El presente estudio segun el enfoque es Cuantitativo, de acuerdo con
Hernandez et al. (2014), en una investigacion cuantitativa se pretende
analizar la realidad mediante mediciones numéricas. Segun el tipo de
investigacion es aplicada porque hace uso de teorias de utilidad practica
para solucionar posibles problemas. Segun su alcance es una investigacion
Descriptiva ya que busca caracterizar rasgos importantes del fendmeno a
analizar. Con respecto al disefio de investigacién, Hernandez et al. (2014),
refiere que el disefo va a guiar al investigador los pasos a seguir para lograr
el objetivo de estudio. El cudl es el descriptivo correlacional porque: Tiene
como finalidad determinar el grado de relaciéon o asociaciéon no causal
existente entre dos o mas variables, es decir conocer la relacion que existe
entre existe entre el marketing digital y la gestion de ventas y esta se
caracterizan porque primero se miden las variables y luego, mediante
pruebas de hipotesis correlacionales y la aplicacion de técnicas

estadisticas, se estima la correlacion.

Método de investigacion

Este trabajo se caracterizara por que sera descriptivo ademas
transversal, para la investigacion la relacion que existe entre el
marketing digital y la gestion de ventas, cuya encuesta estara validada
por juicios de expertos, debido a que cuenta con las condiciones y

caracteristicas de la investigacion que se pretende estudiar.

Poblacién y muestra

4.3.1 Poblacion

Esta constituida por 270 personas que compra virtual en la empresa :;§

Sodimac diariamente en San Vicente Canete.
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4.4

4.5

4.3.2 Muestra:

Se aplico la siguiente formula, para poblaciones conocidas.

n-= Z 2pqN

(E2) (N -1) +Z2pq

Dénde:
N: Es el tamano de la muestra.
Z: Valor de la distribucion normal estandarizada = 1.96, con un grado de

confianzadel 95%.
p: Probabilidad de éxito (0.5) q: Probabilidad de fracaso (0.5)

E: Es el maximo error permisible. N: tamafo de la poblacion.

n=(1.96)2 (0.5) (0.5)(270)
(0.052) (500 — 1) + (1.96) 2(0.5) (0.5) n =159

La Muestra: La muestra adecuada y representativa esta conformada por

159 clientesde la empresa Sodimac.

Lugar de estudio

Empresa Sodimac sede canete.
Técnicas e Instrumentos paralarecolecciéon de lainformacion ’

451 Teécnica 5
Se utilizé la encuesta, la cual es ampliamente utilizada como |
procedimiento de investigacidén, ya que permite obtener y elaborar datos

de modo rapido y eficaz (Hernandez et al., 2014).

4.5.2 Instrumento AV,
Como instrumentos se hizo uso de un cuestionario de 18 items
considerando 9 items para cada variable (Marketing digital y la Gestion de
ventas), con una escala de Likert. Dichos instrumentos fueron validados %
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4.6

4.7

por juicio de 3 expertos y medidos en su confiabilidad por alfa de Cronbach
con resultados de 0.861 para el Marketing digital y 0.870 para la Gestién

de ventas, en ambos casos con una alta confiabilidad.

Andlisis y procesamientos de datos

Para la aplicacion de los cuestionarios, se originara una base de datos
que se realizara utilizando la hoja de calculo informatico, el mismo que
mediante tabla permitira ver los resultados de una manera mas clara y
entendible para detectar las areas de oportunidad para luego pasarlo
al (Microsoft Office Excel 2016) donde los datos se presentaran en
forma numérica, se consideraran dos niveles de complejidad: los
analisis descriptivos y los analisis ligados a las hipétesis. El nivel
elegido sera el analisis descriptivo debido a que nos ayudara a describir
el comportamiento de una variable con respecto a la otra como se
relacionara su nivel de significancia en una poblacion y se limitara a la

utilizacion de la estadistica descriptiva.

Aspectos Eticos en Investigacion

El principio de la justicia: Los participantes fueron tratados todos
cordialmente con respeto e igualdad que merecen. Asi también los datos
que se obtuvieron fueron legitimos y solo utilizados para la investigacion.
El principio de la autonomia: Se respeto la decision de participar en el
estudio por parte de la muestra, a través de la firma del consentimiento
informado.

El principio de la beneficencia: Los participantes tuvieron conocimiento
de los objetivos del estudio en donde el beneficio principal es un mejor
servicio de ventas.

El principio de la no maleficencia: La investigacion no afect6 a los
participantes mediante alguna accion negligente poniendo en riesgo su

integridad ya que se realizd con fines académico. Se mantuvo en anénimo

y confidencia toda la informacién recabada.
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V. RESULTADOS

5.1 Resultados descriptivos.

Tabla 1.
Distribucidn de datos segun la variable marketing digital.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Deficiente 23 14,5
Regular 82 51,6
Optimo 54 34,0
Total 159 100,0

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Gréfico 1.
Distribucién de datos segun la variable marketing digital.

Marketing digital

60

Porcentaje

Optimo

Deficiente Regular

En la tabla 1, podemos observar que el 14.47% perciben un marketing
digitalen un nivel deficiente, el 51.57% un nivel regular y el 33.96% un

nivel éptimo. . §
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Porcentaje

Tabla 2.
Marketing digital segun dimensién marca.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Deficiente 26 16,4
Regular 77 48,4
Optimo 56 35,2

Total 159 100,0

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Grafico 2.
Marketing digital segun dimension marca.

Marca

Optimo

Deficiente Regular

En la tabla 2, podemos observar que el 16.35% perciben un marketing
digitalen su dimension marca en un nivel deficiente, el 48.43% un nivel

regulary el35.22% un nivel éptimo.
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Porcentaje
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Tabla 3.
Marketing digital segun dimensién medios sociales.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Deficiente 24 15,1
Regular 89 56,0
Optimo 46 28,9
Total 159 100,0

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Grafico 3.
Marketing digital segun dimension medios sociales.

Medios sociales

Optimo

Deficiente Reqular

En la tabla 3, podemos observar que el 15.09% perciben un marketing
digitalen su dimensidén medios sociales en un nivel deficiente, el 55.97%

un nivel regular y el 28.93% un nivel 6ptimo.
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Tabla 4.
Marketing digital segun dimension posicionamiento.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Deficiente 20 12,6
Regular 87 54,7
Optimo 52 32,7
Total 159 100,0

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Gréafico 4.
Marketing digital segun dimension posicionamiento.

Posicionamiento

Optimo

Deficiente Reqular

En la tabla 4, podemos observar que el 12.58% perciben un marketing
digitalen su dimension posicionamiento en un nivel deficiente, el 54.72% un

nivel regulary el 32.70% un nivel éptimo.
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Porcentaje
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Tabla 5.
Distribucion de datos segun la variable gestion de ventas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 25 15,7
Regular 80 50,3
Bueno 54 34,0
Total 159 100,0

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Gréfico 5.
Distribucién de datos segun la variable gestion de ventas

Gestion de ventas

Malo Reqular Bueno

En la tabla 5, podemos observar que el 15.72% perciben una gestion de

ventasen un nivel malo, el 50.31% un nivel regular y el 33.96% un nivel

bueno.
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Porcentaje
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Tabla 6.
Gestidn de ventas segun dimension analisis del cliente.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 30 18,9
Regular 71 447
Bueno 58 36,5
Total 159 100,0

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Gréfico 6.
Gestion de ventas segun dimensién analisis del cliente.

Analisis del cliente

Bueno

Malo Regular

En la tabla 6, podemos observar que el 18.87% perciben una gestiéon de

ventasen su dimension analisis del cliente en un nivel malo, el 44.65% un

nivel regulary el 36.48% un nivel bueno.
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50

Tabla 7.
Gestidn de ventas segun dimension presentacion de ventas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 22 13,8
Regular 75 47,2
Bueno 62 39,0
Total 159 100,0

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Gréfico 7.
Gestion de ventas segun dimensién presentacion de ventas

Presentacion de ventas

MWalo Regular Bueno

En la tabla 7, podemos observar que el 13.84% perciben una gestion de
ventasen su dimension presentacion de ventas en un nivel malo, el 47.17%

un nivelregular y el 38.99% un nivel bueno.
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Tabla 8.
Gestidon de ventas segun dimensidon seguimiento de las ventas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 26 16,4
Regular 73 45,9
Bueno 60 37,7
Total 159 100,0

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Gréfico 8.
Gestion de ventas segun dimensién seguimiento de las ventas

Seguimiento de las ventas

MWalo Regular Bueno

En la tabla 8, podemos observar que el 16.35% perciben una gestién de
ventas en su dimensién seguimiento de las ventas en un nivel malo, el

45.91% un nivel regular y el 37.74% un nivel bueno.
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5.2 Resultados inferenciales.

Tabla 9.
Marketing digital segun gestion de ventas.

Gestion de ventas

Malo Regular Bueno Total

Marketing digital Deficiente Recuento 18 5 0 23
% del total 11,3% 3,1% 0,0% 14,5%

Regular Recuento 7 55 20 82

% del total 44% 34,6% 12,6% 51,6%

Optimo  Recuento 0 20 34 54

% del total 0,0% 12,6% 21,4% 34,0%

Total Recuento 25 80 54 159

% deltotal  15,7% 50,3% 34,0% 100,0%

Fuente: Encuesta de elaboracion propia.

Gréafico 9.

Marketing digital segun gestion de ventas.

Gestion
de
ventas

Emalo
B Regular
BEusno
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Deficiente Regular Optimo j

Marketing digital
Al correlacionar el marketing digital con la gestion de ventas, se

encontré que del grupo que percibe un marketing digital en un nivel
deficiente, el 11.32% percibe una gestion de ventas malo y el 3.14%

regular. En el grupo que percibe un marketing digitalen un nivel regular,

el 4.40% percibe una gestién de ventas malo, el 34.59% regular yel

12.58% bueno; por ultimo, en el grupo que percibe un marketing digital .
optimo, el 12.58% percibe una gestion de ventas regular y el 21.38%
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bueno.
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Tabla 10.

Marca segun gestion de ventas.

Ge i6n de ventas

Malo  Regular Bueno Total
Marca Deficiente = Recuento 22 4 0 26
% del total 13,8% 2,5% 0,0% 16,4%
Regular Recuento 3 54 20 77
% del total 1,9% 34,0% 12,6% 48,4%
Optimo Recuento 0 22 34 56
% del total 0,0% 13,8% 21,4% 352%
Total Recuento 25 80 54 159
% del total 15,7% 50,3% 34,0% 100,0%
Fuente: Encuesta de elaboracion propia.
Gréfico 10.

Marca segun gestion de ventas.

&0 Gestion
de
ventas

B malo
W Reqular
Bueno

S0

40

g
§ 30
14

20

o
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Deficiente Regular Optimo
Marca

Al correlacionar la marca con la gestién de ventas, se encontré que del grupo
que percibe una marca en un nivel deficiente, el 13.84% percibe una gestion
de ventas malo y el 2.52% regular. En el grupo que percibe una marca en un
nivel regular, el 1.89% percibe una gestién de ventas malo, el 33.96% regular
y el 12.58% bueno; porultimo, en el grupo que percibe una marca 6ptima, el

13.84% percibe una gestion de ventas regulary el 21.38% bueno.
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Tabla 11.

Medios sociales segun gestidon de ventas.

Gestion de ventas

Malo Regular Bueno Total

Medios Deficiente Recuento 18 6 0 24
sociales

% deltotal 11,3% 3,8% 0,0% 15,1%

Regular Recuento 7 55 27 89

% deltotal 4,4% 34,6% 17,0% 56,0%

Optimo Recuento 0 19 27 46

% deltotal 0,0% 11,9% 17,0% 28,9%

Total Recuento 25 80 54 159

% deltotal  15,7% 50,3% 34,0% 100,0%

Fuente: Encuesta elaboracion propia.

Grafico 11.

Medios sociales segun gestidén de ventas.

Gestion
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ventas

B Malo
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Recuento
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Medios sociales f

Al correlacionar los medios sociales con la gestion de ventas, se encontr6 que
del grupo que percibe medios sociales en un nivel deficiente, el 11.32%
percibe una gestion de ventas malo y el 3.77% regular. En el grupo que percibe
medios sociales enun nivel regular, el 4.40% percibe una gestién de ventas
malo, el 34.59% regular y el 16.98% bueno; por ultimo, en el grupo que percibe
medios sociales optimo, el 11.95%percibe una gestion de ventas regular y el
16.98% bueno.
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Tabla 12.

Posicionamiento segun gestion de ventas.

Gestion de ventas

Malo Regular Bueno Total

Posicionamien  Deficiente Recuento 15 5 0 20
to

% deltotal 94% 3,1% 0,0% 12,6%

Regular Recuento 10 56 21 87

% deltotal 6,3% 35,2% 13,2% 54,7%

Optimo Recuento 0 19 33 52

% deltotal 0,0% 11,9% 20,8% 32,7%

Total Recuento 25 80 54 159

% deltotal  15,7% 50,3% 34,0% 100,0%

Fuente: Encuesta elaboracion propia.

Gréafico 12.

Posicionamiento segun gestion de ventas.
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Posicionamiento

Al correlacionar el posicionamiento con la gestidon de ventas, se encontré que

del grupoque percibe un posicionamiento en un nivel deficiente, el 9.43% §
percibe una gestion de ventas malo y el 3.14% regular. En el grupo que | T

O\

percibe un posicionamiento en unnivel regular, el 6.29% percibe una gestion
de ventas malo, el 35.22% regular y el 13.21% bueno; por ultimo, en el grupo
que percibe un posicionamiento 6ptimo, el 11.95% percibe una gestion de%
ventas regular y el 20.75% bueno.
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6.1.

VI. DISCUSION DE RESULTADOS

Contrastacion y demostracion de la hipotesis y los resultados
Hipotesis principal

Ha: Existe relacion entre el marketing digital y su incidencia en la gestion
de ventas en la empresa SODIMAC.

Ho: No existe relacion entre el marketing digital y su incidencia en la gestion
de ventas en la empresa SODIMAC.

Tabla 13
Prueba de correlacion segun Spearman entre el marketing digital y su

incidencia en la gestion deventas.

Marketin Gestion

gdigital  de
ventas
Rho de Marketing digital ~ Coeficiente 1,000 ,6117
Spearma de
: correlacién
Sig. (bilateral) )
,000N 159
159
Gestion de ventas Coeficiente 6117 1,000
de
correlacién
Sig. (bilateral) ,000
N 159
159

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

Interpretacion:
Como se muestra en la tabla 13 la variable marketing digital esta relacionada

de manera directa y positiva con la variable gestién de ventas, segun la
correlacion de Spearman de 0.611 representado este resultado como positiva
moderada con una significancia estadistica de p=0.000 siendo menor que el

0.01. Por lo tanto, se acepta la hipotesis principal y se rechaza la hipotesis

nula.
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Hipotesis especifica 1

Ha: Existe relacion entre la marca y su incidencia en la gestién de ventas en
la empresa SODIMAC.

Ho: No existe relacion entre la marca y su incidencia en la

gestion de ventas en la empresaSODIMAC.

Tabla 14

Prueba de correlacion seguin Spearman entre la marca y su incidencia en la
gestiéon de ventas.

Gestion
Marca de
ventas
Rho de Marca Coeficiente de 1,000 ,631"
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) . ,000
N 159 159
Gestion de Coeficiente de ,631™ 1,000
ventas
correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000
N 159 159
**. La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
- "\
Interpretacion: ,

Como se muestra en la tabla 14 la dimension marca esta relacionada de .|
manera directay positiva con la variable gestién de ventas, segun la correlacion |
de Spearman de 0.631representado este resultado como positiva moderada

con una significancia estadisticade p=0.000 siendo menor que el 0.01. Por lo o |

tanto, se acepta la hipétesis especifica 1 y se rechaza la hipoétesis nula. {}" ™
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Hipotesis especifica 2
Ha: Existe relacidn entre los medios sociales y su incidencia en la

gestion de ventas en la empresa SODIMAC.

Ho: No existe relacion entre los medios sociales y su incidencia en la gestion de

ventas en la empresa SCOVAC

Tabla 15
Prueba de correlacién segin Spearman entre los medios sociales y su

incidencia en la gestion de ventas.

Medio Gestion

S de
sociale ventas
S
Rho de Medios sociales  Coeficiente 1,000 ,551™
Spearma de
n correlacion
Sig. (bilateral) .
,000N 159
159
Gestion de ventas Coeficiente ,551™ 1,000
de
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 ) Na
N 159 Jy
159 S

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

Interpretacion:

Como se muestra en la tabla 15 la dimension medios sociales esta
relacionada de manera directa y positiva con la variable gestion de ventas, |
segun la correlacion de Spearman de 0.551 representado este resultado como
positiva moderada con una significancia estadistica de p=0.000 siendo menor
que el 0.01. Por lo tanto, se acepta la hipotesis especifica 2 y se rechaza la %

hipétesis nula.
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Hipotesis especifica 3
Ha: Existe relacion entre el posicionamiento y su incidencia en la gestion de

ventas en la empresa SODIMAC.
Ho: No existe relacion entre el posicionamiento y su incidencia en la

gestion de ventas en la empresa SODIMAC.

Tabla 16
Prueba de correlacion segun Spearman entre el posicionamiento y

su incidencia en la gestion de ventas.

Gestion
Posicionamiento de

ventas
Rhode Posicionamiento Coeficiente 1,000 583"
de
Spearma
correlacion
n
Sig. (bilateral) 3
,000N 159
169
Gestion de ventas Coeficiente 583" 1,000
de o~
correlacion N/
)l
. \ |‘
Sig. (bilateral) ,000 ; i J,’
N 169 159

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

Interpretacion: \
\
Como se muestra en la tabla 16 la dimensién posicionamiento esta

(\ _‘7J“S'T¢‘*’

relacionada de manera directa y positiva con la variable gestion de ventas,

segun la correlacion de Spearman de 0.583 representado este resultado como
positiva moderada con una significancia estadistica de p=0.000 siendo menor%
que el 0.01. Por lo tanto, se acepta la hipotesis especifica 3 y se rechaza la

hipétesis nula.
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6.2.

Contrastacion de los resultados con otros estudios similares.

De acuerdo a los resultados encontrados se puede evidenciar que el
marketing digital se desarrolla en un nivel regular de acuerdo a la muestra
de estudio, asimismo en cuanto a la gestién de ventas se pudo encontrar
que el nivel es regular segun la mayoria, ademas de ello de acuerdo a la
prueba de correlacion pudimos encontrar que el marketing digital se

relaciona de manera directa con la gestion de ventas.

Resultados que concuerdan con Salas y Zarate (2021), que evidencio
que, si existe relacion entre marketing de contenidos y gestion de ventas,
con una correlacion positiva, que indicio que al tener marketing de
contenidos se podra gestionar las ventas. Similar al estudio de Ramirez
(2020), quien concluy6 que la buena aplicacion del E-marketing ayudara
a potenciar el incremento de ventas en menor tiempo, asi como también
permitira que la empresa ingrese al modo tecnoldgico e innovador y a su
vez conocera de las nuevas tendencias digitales que estén en el mercado,
para ponerlo en practica. En concordancia Ruiz (2020), encontré que las
estrategias en base a la problematica de la empresa vy, las falencias que
presenta mejoraran las ventas de la empresa, permitiendo el
posicionamiento en las diferentes redes sociales, diferenciandose asi de
su competencia a través de las estrategias de marketing. Igualmente,
Tejada, (2017) evidencié que las ventas se incrementaron de manera
significativa con la aplicacién de estrategias de marketing digital. Las
estrategias que dieron mejores resultados fueron busquedas y menciones
de la marca por web y redes sociales, implementacion de servicios online

y presencia en varios canales online.

Por otro lado, se menciona que el marketing se define como el conjunto
de principios y practicas cuyo objetivo es potenciar la actividad comercial,
centrandose en el estudio de los procedimientos y recursos tendentes a
este fin. El marketing consiste en crear un entorno de participacion donde

emisor (empresa) y receptor (cliente) estén al mismo nivel, de tal manera
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6.3.

gue desarrollen una conversacion que propicie un clima de confianza,
donde el cliente se sienta seguro y cdmodo, permitiendo asi a la empresa
conocerle mejor y personalizar el modo de tratarlo. Asimismo, la 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 (Myriam Quiroa, 2022).

Por lo tanto, se puede evidenciar que el desarrollo del marketing digital,
es muy importante en el ambito de las ventas y la publicidad de productos
a través de la virtualidad, puesto que con sus estrategias permiten un
mayor posicionamiento de la marca o el producto que se ofrece a un
publico que cada vez se utilizando con mayor énfasis las redes sociales y
los medios virtuales para hacer sus comprar o alguna que otra transaccién

econdmica y comercial.

Es por los cual Business Review (2019), indic6 que las empresas de
tecnologia y disruptivas necesitan una mejor estrategia de marketing
basada en el conocimiento profundo de sus clientes, sus
comportamientos, su manera de pensar, sus motivaciones; y que este

conocimiento sirva para potenciar sus modelos de negocio.

Responsabilidad Etica de acuerdo con los reglamentos vigentes.

Los principios éticos que se consideraron en el estudio fueron el principio
de Autonomia, en donde los participantes tuvieron la libre voluntad de
participar o no en el estudio, comprendiendo los objetivos claros del
estudio, asimismo, se considerod el principio de beneficencia; donde se
busca que se comprenda la importancia del marketing digital en la gestién
de ventas para mejorar el servicio que se ofrece a los usuarios de

Sodimac Canete.
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Otro principio considerado es el de no maleficencia; donde como toda
investigacion de indole social, no se busca perjudicar a la institucién ni a
la muestra elegida ya que se respeta la privacidad de los datos, asi como

buscar crear conocimiento a partir de lo observado.

Finalmente se considero el principio de justicia; porque el estudio en todo
momento mantuvo el respeto tanto por la informacion brindada como de
la integridad de los participantes ofreciendo un trato respetuoso sin
distincion.

Por lo expuesto, el presente trabajo buscamos demostrar como el
marketing digital es esencial para mejorar la gestion de ventas y ofrecer
un mejor servicio al cliente principalmente digital, el cual esta en un
constante crecimiento agrandado por la pandemia que genero una
tendencia pro las compras digitales, por lo pronto es que se debe

aprovechar esta tendencia a través del marketing digital.
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VII. CONCLUSIONES

Primera: Existe relacion directa entre el marketing digital y su
incidencia en la gestion de ventas en la empresa SODIMAC, segun la
correlacién de Spearman de 0.611 representado este resultado como

positiva moderada con una significancia estadistica de p=0.000 siendo

menor que el 0.01

Segunda: Existe relacion directa entre la marca y su incidencia en la
gestion de ventas en la empresa SODIMAC segun la correlacion de
Spearman de 0.631 representado este resultado como positiva
moderada con una significancia estadistica de p=0.000 siendo menor

que el 0.01.

Tercera: Existe relacion directa entre los medios sociales y su
incidencia en la gestion de ventas en la empresa SODIMAC, segun la
correlacion de Spearman de 0.551 representado este resultado como
positiva moderada con una significancia estadistica de p=0.000 siendo

menor que el 0.01.

Cuarta: Existe relacidn directa entre el posicionamiento y su incidencia
en la gestion de ventas en la empresa SODIMAC, segun la correlacion
de Spearman de 0.583 representado este resultado como positiva
moderada con una significancia estadistica de p=0.000 siendo menor

que el 0.01.
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VIIl. RECOMENDACIONES

Primera: Respecto al marketing digital, se sugiere la elaboracién un plan de
marketing donde se resalte mas el uso de la pagina web de la empresa en
San Vicente Canfete y no solo las redes sociales. Mejorar contantemente la
pagina web actual, con una estructura mas consolidada y dindmica. Sobre el
marketing digital, se necesita establecer cual es la propuesta de valor que
se le ofrecera al cliente cada vez que este consuma el servicio. Implementar
nuevos temas de capacitaciones de acuerdo a la coyuntura.

Segunda: Incentivar a los trabajadores para generar mas ventas y asi
incrementar las ventas de la empresa haciendo capacitacion, crear un plan
de publicaciones con mas gama de contenidos junto con el equipo de
marketing. Restructurar la pagina web para que sea atractiva visualmente
ante el usuario. Replicar que se debe considerar crear filtros de busqueda
en la pagina web para que la informacién se ubique mucho mas rapido.
Indicar al equipo de marketing que se debe gestionar y crear banners
llamativos con promociones en la portada de la pagina para que capte la
atencion del usuario.

Tercera: Sobre funcionalidad de los medios sociales realizar publicaciones
llamativas con informacion completa y coherente para que el usuario tenga
toda la informacion a su alcance. La pagina debe tener botones de siguiente
atras, etc., indicadores, sefnalizaciones, para que sea de facil uso en caso de
que algun usuario ingrese por primera vez a nuestro sitio web. Solicitar la
publicacién de un video instructivo sobre el uso de la pagina y medio de
pagos.

Cuarta: La gestion de venta empleando la forma de pago remota por
plataformas digitales y la entrega a través del modo delivery, asi como la
implementacion de estrategias de marketing digital, en los negocios de
mascotas, incrementan la rentabilidad al reducir costos de implementacion,
personal y logistica. Aplicar pequefas encuestas de satisfaccion de clientes
al culminar su paso por la pagina web, esto permitira ir mejorando a escalas

la estructura de la pagina en mencién.
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Anexo 01

Matriz de consistencia

TITULO: El marketing digital y la gestion de ventas en la empresa Sodimac, 2021.

Problema de
investigacion

Objetivos de
Investigacion

Hipodtesis

Variables/
Dimensiones

Metodologia

Problema General

¢, Cual es la relacién
entre el Marketing
Digital y su incidencia
en la gestion de ventas
de la empresa,

SODIMAC - Sede
¢ Canete afo 20217

Obijetivo general
Determinar la relacion
entre el Marketing Digital y
su incidencia en la gestién
de ventas de la empresa,
SODIMAC - Sede Cainiete
ano2021

Hipotesis general

Existen relacion entre el
marketing digital y su
incidencia en la gestion
de ventas en la
Empresa Sodimac,
Sede Canete -

2021.

Problema especifico
1
¢ Cual es la relacién que
existe entre la marca y su
incidencia en la gestiéon
de ventas en la empresa
SODIMAC?

Obijetivo especifico 1
Determinar la relacién
queexiste entre la
marca y su incidencia
en lagestiéon de ventas
en laempresa
SODIMAC.

Hipotesis especifico 1

Existen relacion entre
el la marcay su
incidencia en la
gestion de ventas en

la empresa
SODIMAC.

Problema especifico
2
¢ Cual es la relacion que
existe entre los medios
sociales y su incidencia
en la gestion de
ventas en la empresa

SODIMAC?

Obijetivo especifico 2
Determinar la relacion que
existe entre los medios
sociales y su incidencia en
la gestion deventas en la
empresa
SODIMAC

Hipdtesis especifico 2
Existen relacién entre
los medios
sociales y su
incidencia en la
gestion de ventas en
la empresa
SODIMAC

67

Variable 1 Marketing Digital
Dimensiones:
Marca

Indicador Imagen
Visibilidad Cobertura

+«Medios Sociales Indicador
Sitios Web Innovacion
Inteligencia Competitiva
Conocimiento

¢ Posicionamiento
Diferenciacion
Segmentacién

Enfoque (cuantitativo)

*Alcance (Descriptivo,
correlacional

*Disefio No
experimental,
transversal

*Método: Hipotético
deductivo

*Poblacion 270

personas
*Muestra
159 personas

*Técnicas e
instrumentos de
recoleccion las
encuestas




Problema especifico 3
¢ Cual es la relacién que
existe entre el
posicionamiento y su
incidencia en la gestion
de ventas en la empresa

Objetivo especifico 3
Determinar la relacion
que existe entre el
posicionamiento y su
incidencia en la gestion
de ventas en la
empresa SODIMAC.

Hipotesis especifico 3
Existen relacion entre
la publicidad en el
flujo en el incrementode
ventas empresa
SODIMAC.

Variable 2
Gestion de Ventas

Dimensiones
¢ Anadlisis del Cliente
Indicador

*Proceso y analisis de
la informacién a través
de SPS

SODIMAC?
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Anexo 02

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
Cuestionario para Obtener informacion de los clientes de laEmpresa

Sodimac — Cafete, afio 2021

Buenos Dias/tardes

Somos Bachilleres en Administracion alumnas de la Universidad Nacional
del Callao, estamos realizando un cuestionario de investigacion acerca de
“Marketing Digital y su incidencia en la Gestion de Ventas en la
Empresa Sodimac — Canete 2021”. Estamos interesadas en conocer su

opinion, Gracias.

Siempre (5) La mayoria de las veces si (4) Algunas veces si, algunas

veces no (3)La mayoria de las veces no (2) Nunca (1)

ENCUESTA APLICADA A LOS INTERNAUTAS SODIMAC CANETE

ITEMS

MARKETING DIGITAL

5

4

3

1

¢ Cree usted que realizar ofertas por
mediosdigitales (Facebook, Instagram,
etc.) generaimagen para la Empresa
Sodimac?"

¢ Puede distinguir la marca de la Empresa
Sodimac en las diferentes plataformas de
publicidad (Television, redes/ medios
sociales,etc.?

¢La Empresa Sodimac cuenta con una
ampliacobertura en el mercado?

¢ Los medios sociales influyen en la
captacion declientes de la Empresa
Sodimac?

¢La Empresa Sodimac realiza cambios
promocionales para mejorar la captacién
con susclientes?

¢La pagina web de la Empresa
Sodimac esatractiva mientras navega
en ella?

¢ Los internautas "clientes" pueden
proporcionarFreedback a la pagina web?

¢ La empresa Sodimac cuenta con los
mejoresprecios a diferencia de la
competencia?
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¢La empresa Sodimac cuenta con canales
directos para que su compra sea mas
placenterapor segmentacion?

ITEMS

GESTION DE VENTAS

10

¢ El Apps (aplicativo) ejecuta un protocolo
con elobjetivo de brindarle un adecuado
servicio?

11

¢La informacién que le brinda la pagina
web esadecuada y absuelve sus
necesidades?

12

¢ Ha visto si el cliente hace uso de
herramientastecnoldgicas para bridarle un
servicio adecuado que satisfagan sus
necesidades?

13

¢ Cree usted que las ventas online
(ventas por internet) ayuda al incremento
de ventas para laEmpresa Sodimac?

14

¢ Considera Usted que la aplicacion de la
tecnologia digital ayuda a conocer los
productosy servicios de Sodimac?

15

¢ Cree usted que las aplicaciones
de las herramientas digitales

incrementaran la
rentabilidad de las ventas?

16

¢ Considera que progresivamente sus
ventasonline han estado subiendo?

17

¢ Considera Ud. que seguimiento online
aporta alcrecimiento de las empresas lo
gue conlleva estabilidad de los clientes en
el mercado?

18

¢ Considera usted que el servicio de la
plataformaonline de la Empresa Sodimac
supero sus expectativas?
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INSTRUMENTOS DE OPINION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Apellidos y hombres

del Informante

Cargo e institucion

donde labora

Nombre

del instrumento

Autor(a) (es)

del Instrumento

Mg. Manuel Fritz Lopez
Pumayali

Decano del Corlad Callao

Titulo del estudio: “EL MARKETING DIGITAL Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION DE VENTAS EN LA
EMPRESA SODIMAC, SEDE

CANETE 2021~

ASPECTOS DE VALIDACION:

Coloque X el porcentaje, segun intervalo.

DEFICIE REGULA MUY EXCELENTE
NTE R BUENA BUENA
- 0,
00-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
INDICADO
RES CRITERIOS d el 1] 1] 2[2[ 3] 3] 4 4] 5] 5] 6] 6] 7] 7| 8] 8] 9] o
11 6| 1| 6| 1| 6| 1| 6] 1 11 6/ 1/ 6| 1| 6] 1| 6| _
<
11 6
4 11 1] 2| 2| 3| 3| 4| 4| 5/ 5 67788990,_
70/ 5/ 0|5/ 0/ 5 0505 50505050%
)
1.CLARIDA |[Esta formulado con X 85
D lenguaje apropiado.
Esta expresado en
2 OBJETIVI |conductas o X 86
DAD actividades, observables
en una
organizacion.
3 ACTUALI Adecuado al avance dela X
D'AD ciencia y la tecnologia. 81
4.0RGANIZ |Existe una organizacion 91
ACION l6gica coherente.
Comprende los
5 SUFICIEN aspectos (indicadores, X
CIA subescalas, 86
dimensiones) en
cantidad y calidad.
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Adecuado para valorar la
influencia de la Vl en la VD 90
6.INTENCIONp la relacion entreambas, X
ALIDAD con
determinados sujetos y
contexto.
7.CONSIST |Basado en aspectos X
ENCIA teorico -cientificos. 81
8.COHERE 'Entlre los indices, X
NCIA indicadores y las
dimensiones. 85
9.METODO La es:trgtegia rgspopdg al X
LOGIA proposito del diagndstico. 81
PROMEDIO 85
Procede su Aplicacién
OPINION DE Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones
APLICABILIDAD: .
que se adjuntan
No procede su aplicacion
CALLAO, 14/01/2023 09610622 / L 997331108
Mg. Adm. ManuelFritz
Lépez P. »
Lugar y fecha DNI. N.© Firma del experto Teléfono ,’
\‘:II
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DATOS GENERALES:

Apellidos y nombres

del Informante

Cargo e institucion

donde labora

Nombre

del instrumento

Autor(a) (es)

del Instrumento

MG. HINO DAVILAYOVANY

UNIV. DE CANETE

Cuestionario

Titulo del estudio:

“EL MARKETING DIGITAL Y SU INCIDENCIA EN LANGESTIC')N DE VENTAS EN LA EMPRESA
SODIMAC, SEDE CANETE 2021~

ASPECTOS DE VALIDACION:

Coloque X el porcentaje, segun intervalo.

INDICADORES

REGULA
R

DEFICIENT
E

00-20% 21-40%

BUENA

41-60%

MUY
BUENA TE

61-80% 81-100%

EXCELEN

SuUB
TOTAL

CRITERIOS

6 (11| 16| 21 |26 |31

61 76 (81 (86

96

10| 15| 20| 25 |30 |35

ok |OW

[S2 00~ e Y
ocul o b
[ RN e
oo |[oou;

65 80|85 |90

o~N[OOO®

9
1
9
5

o~ [P

100

Esta formulado
conlenguaje
apropiado.

1. CLARIDAD

Esta
expresado en
conductas

2. OBJETIVIDAD oactividades,
observables
enuna

organizacion.

al
la

Adecuado
avance de
3. ACTUALIDAD ciencia y

la

tecnologia.

Existe

un
4. ORGANIZACION | a
organizacién
l6gica
coherente.

Comprende

lo
saspectos
(indicadores,
subescalas,
dimensiones)
en

5. SUFICIENCIA

cantidad y
calidad.




Adecuado
para valorar la
influencia de la
VienlaVDola
6. relacién entre
INTENCIONALIDAD ambas,

co
ndeterminados

sujetos y
contexto.

7 Basado en

CONSISTENCIA | aspectos
tedrico -
cientificos.

Entre los

indices,

8. COHERENCIA indicadores
y
la

s

dimensiones.

La

estrat
9. | egia
METODOLOGIA | rgsponde

al
proposito

d

el
diagnéstico.

PROMEDIO

83

OPINION DE APLICABILIDAD:

a) muy deficiente b) deficiente c) regular d) buena e) muy buena

PROMEDIO DE VALORACION: 83

OBSERVACIONES: NINGUNA

CANETE, 14/01/2023

44029513

989627316

Lugar y fecha

DNL.N:

Firma del experto

Teléfono

© ) I Y
. /i ( |
o iy A
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DATOS GENERALES:

Apellidos y hombres

del Informante

Cargo e institucion

donde labora

Nombre

del instrumento

Autor(a) (es)

del Instrumento

Mg. Fernando Pedro
Ruiz Guevara

Docente Universidad
Auténoma del Peru

Titulo del estudio: “EL MARKETING DIGITAL Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION DE VENTAS EN LA
EMPRESA SODIMAC, SEDE

CANETE 2021~

ASPECTOS DE VALIDACION:

Cologue X el porcentaje, segun intervalo.

DEFICIE REGULA MUY EXCELENTE
NTE R BUENA BUENA
- 0,
00-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
INDICADO
RES CRITERIOS el 1111 2[2[3] 3] 4] 4] 5[ 5| 6] 6] 7[ 7| 8] 8] 9] ©
116 1] 6|/ 1] 6] 1| 6] 1 1] 6] 1 11616
<
1] 6
4 11 11 2| 2| 3| 3| 44|55 6| 7| 7 8990,_
70/ 5/ 0|5/ 0/5 0[5/ 05 5/ 0] 5 5050%
n
1.CLARIDA |[Esta  formulado con X 81
D lenguaje apropiado.
Esta expresado en
> OBJETIV| |conductas o X 90
D.AD actividades, observables
en una
organizacion.
Adecuado al avance dela X
%QCD:TUALI ciencia y la tecnologia. 85
4.0RGANIZ [Existe una organizacion X 91
ACION l6gica coherente.
Comprende los
aspectos (indicadores, X
gaUFICIEN subescalas, 90
dimensiones) en
cantidad y calidad.
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\Adecuado para valorar la
influencia de la VI en la VD

6.INTENCIONpo la relacién entreambas,

con
determinados sujetos vy
contexto.

90

Basado en aspectos
tedrico -cientificos.

81

Entre los indices,

indicadores y las

NCIA . )
dimensiones.

85

9.METODO
LOGIA

La estrategia responde al
propdsito del diagnostico.

85

PROMEDIO

87

OPINION DE APLICABILIDAD:

b) muy deficiente b) deficiente c) regular d) buena e) muy buena

PROMEDIO DE VALORACION: 87

OBSERVACIONES: NINGUNA

Canete 14/01/2023

'09576008

952341505

Lugrar y Fecha

DNI; N°

Firma de Experto

Teléfono
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Anexo 03
CONSENTIMIENTO INFORMADO

El propdsito de esta ficha de consentimiento es proveer a los participantes en
esta investigacion con una clara explicacion de la naturaleza de la misma, asi como de
su rol en ella como participantes. La presente investigacién es conducida por la Facultad
de Ciencias Administrativas, de la Universidad Nacional del Callao. El objetivo de este
estudio es determinar la relaciéon entre el Marketing Digital y la gestién de ventas de la
empresa, SODIMAC

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedira responder preguntas
en una entrevista (0 completar una encuesta, o lo que fuera segun el caso). Esto tomara
aproximadamente 15 minutos de su tiempo. Lo que conversemos durante estas
sesiones se grabara, de modo que el investigador pueda transcribir después las ideas

que usted haya expresado.

La participacion es este estudio es estrictamente voluntaria. La informacion que
se recoja sera confidencial y no se usara para ningun otro proposito fuera de los de esta
investigacion. Sus respuestas al cuestionario y a la entrevista seran codificadas usando

un numero de identificacion y, por lo tanto, seran anénimas.

Si tiene alguna duda sobre este proyecto de investigacion, puede hacer ,
preguntas en cualquier momento durante su participacion en él. Igualmente, puede -/
retirarse del proyecto en cualquier momento sin que eso lo perjudique en ninguna forma. J
Si alguna de las preguntas durante la entrevista le parece incomodas, tiene usted el

derecho de hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

e

THUANY MEDALY GARCIA SAMAN i 11/12/2021

Nombre del Participante Firma del Participante Fecha
(en letras de imprenta)
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Variable gestion de ventas
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Anexo 05
Confiabilidad de los instrumentos

Confiabilidad marketing digital
Resumen de procesamiento de Estadisticas de fiabilidad
casos Alfa de Cronbach N de elementos
M % 861 2]
Casos Valido 30 100,0
Excluidos 0 0
Total 30 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en
todas lasvariables del procedimiento.

Estadisticas de total de

elemento
Varianza de
Media de escala escala si el Correlacion Alfa de
siel elemento se  elemento se ha totalde Cronbachsi el
ha suprimida elementos elemento se
suprimido correqgida ha suprimido
Ifemi. 2590 61,748 613 44
liem2 2510 80,162 591 846
liema 2490 63,679 540 851
liem4 25,60 80,388 568 349
liems 2523 59,633 608 345 Vs
liems 2517 65,454 446 859 \ : /
liemi 2523 57,426 675 837 \ ‘
ltiems 2530 61,459 635 842 N
liem2 2477 60,185 625 843 f




Confiabilidad gestion de ventas

Resumen de procesamiento de Estadisticas de fiabilidad
casos Alfa de Cronbach N de elementos
N % 870 9
Casos Valido 30 1000
Excluidos 0 0
Total 30 1000
a. La eliminacion por lista se basa en
todas lasvariables del procedimignto.
Estadisticas de total de
elemento
Varianza de
Media de escala escala siel Correlacion Alfa de
ciel elemento se  elemento se ha totalde Cronbachsi el
ha suprimido elementos elemento se
suprimido correqida ha suprimido
ltem 2433 62,851 647 852
Item2 2433 65,057 583 839
ltiema3 2413 70,947 A74 867
[tem4 2460 67,972 G0% 856
ltems 2443 65,289 620 855
[tems 2433 62,351 G683 549
ltemy 25,03 66,240 G0% 856 “,«"
ltems 2437 67.275 582 258 % \{
Itemg 2420 65,959 643 853 “
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Evidencias fotograficas
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Area de Construcciéony Ferreteria
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