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RESUMEN 

La presente investigación tuvo por objetivo determinar la incidencia del marketing 

digital en la gestión de ventas en una empresa de pollería, Lima 2023. Para tal 

efecto, se llevó a cabo una metodología de tipo básica, no experimental, enfoque 

cuantitativo y de nivel correlacional causal. La población estuvo conformada por 

150 trabajadores y la muestra fue de 80 trabajadores de la empresa en estudio, 

aplicando una encuesta mediante un cuestionario para cada variable. Los 

resultados de la estadística inferencial mostraron que existe relación entre las 

variables marketing digital y gestión de ventas con valores de Nagelkerke: 43.2%. 

En cuanto a la hipótesis general, los resultados evidenciaron que existe influencia 

entre el marketing digital y la gestión de ventas de acuerdo al estadístico de Wald: 

20,862, y con significancia de 0.000 < 0.05. Por lo tanto, se concluyó que existe 

incidencia entre la variable del marketing digital en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023. 

Palabras clave: Redes sociales, publicidad en internet, SEO, SEM. 
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ABSTRACT 

The objective of this research was to determine the incidence of digital marketing in 

sales management in a poultry company, Lima 2023. For this purpose, a basic, non-

experimental methodology, quantitative approach and causal correlational level was 

carried out. The population was made up of 150 workers and the sample was 80 

workers from the company under study, applying a survey using a questionnaire for 

each variable. The results of the inferential statistics showed that there is a 

relationship between the digital marketing and sales management variables with 

Nagelkerke values: 43.2%. Regarding the general hypothesis, the results showed 

that there is influence between digital marketing and sales management according 

to the Wald statistic: 20,862, and with a significance of 0.000 < 0.05. Therefore, it 

was concluded that there is an impact between the digital marketing variable in sales 

management in a poultry chain, Lima 2023. 

Keywords: Social networks, internet advertising, SEO, SEM. 
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I. INTRODUCCIÓN 

 

En la historia, el marketing digital comienza en 1990, a la par de la creación 

del motor inicial de investigación “Archie”. Este buscador operaba de igual forma 

que los actuales buscadores y posibilitaba a las organizaciones averiguar los datos 

de sus clientes. El marketing digital es la transformación de marketing tradicional, 

alcanzando a innovar en la manera de vender. En este proceso, la gestión de ventas 

era muy poco conocida. Las empresas solo se preocupaban de vender, sin contar 

con un adecuado plan. Por ello, se necesitaba de una investigación más exhaustiva 

en el ámbito de ventas y conocer a detalle los procesos que implica vender 

(Santaella, 2021). 

Hoy por hoy, el tema digital es el que mayor demanda genera en la atmósfera 

del marketing. Por tanto, ejecutar un plan de marketing digital permite elaborar 

estrategias comerciales con mayor publicidad y que estas sean eficaces para 

incrementar las ventas. Y es así como la gestión de ventas va tomando fuerza y ya 

es ejecutada de manera correcta, a través de procesos de ventas eficaces. Además 

de, personal debidamente capacitado para las ventas (RD Station, 2023). 

A nivel mundial, el marketing digital apareció con mayor apogeo en redes 

sociales. Eso indica que existe una mayor cantidad de personas conectadas en 

internet. Para fortalecer esta información, se sabe que, alrededor de 4 millones de 

personas utilizan herramientas digitales. Según el informe Digital 2020 realizado 

por We are social. En tanto para la gestión de ventas, se expone que el comercio 

fue la actividad más antigua del mundo, esto ha evolucionado y ahora al realizar 

una productiva venta, genera un mejor logro de resultados más compenetrado y 

comprometido. Se debe acotar que no solo se trata de vender, sino brindar la 

adecuada capacitación al equipo de ventas y que se sientan identificados y 

alineados a alcanzar los objetivos de la empresa (Palacios, 2021). 

A nivel Latinoamérica, el marketing digital es esencial para empatizar, 

conectar y vivir en la mente de los consumidores. Sin embargo, el comercio 

electrónico en algunos negocios aún es bajo y por ende no se logra concretar las 

ventas, generando en algunos casos pérdidas para los negocios. Es decir, a 

diferencias de otros países, no se utiliza de forma adecuada las herramientas 
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digitales, ello causa que los negocios no sean visibles en la web, y que pierdan 

clientes potenciales para la empresa (Pursell, 2023). 

A nivel nacional, es presumible que en estos momentos se experimente algo 

que debió acontecer hace 10 años. El Covid-19, aceleró la evolución digital. 

Además, se prevé que el uso de herramientas digitales aumentará en un 30% en 

2023 en base al Diario Gestión. Y en cuanto a la gestión de ventas, se necesita 

formar una cultura que conlleve a idear un plan de acción para lograr conservar y 

captar nuevos consumidores y a su vez generar un flujo de ventas que brinde 

rentabilidad (Huahuala, 2022). 

A nivel regional, en Lima, el marketing digital es muy agresivo puesto que, 

se utiliza las redes sociales y todo tipo de herramientas electrónicas para dar a 

conocer el negocio y que se genere mayor venta posible, por lo tanto, las redes 

sociales y el internet, son vitales para las empresas. Con respecto a la gestión de 

ventas y de acuerdo con las nuevas tendencias, debería implementarse algunos 

procesos de mejora (El Economista, 2022). 

A continuación, se describe la situación a nivel local, en una cadena de 

pollería. Como es de conocimiento las empresas que lo comercializan generan muy 

buena rentabilidad. Sin embargo, se encontró algunas falencias en el negocio que 

se analizó. A pesar de la cantidad de años en el mercado, la infraestructura cómoda 

que posee y el valor agregado que es la sazón; aún aplican el marketing tradicional 

(esperan que los clientes lleguen por su propio pie y de esa forma recién ofrecen 

su carta). Además, en los últimos años no hubo incremento de ventas lo que se 

traduce en una deficiente gestión de ventas, producto de no fidelizar al cliente y no 

lograr captar más consumidores. De acuerdo con la investigación, se constató que 

no utiliza de forma adecuada las herramientas digitales, pese a contar con un 

aplicativo móvil. Por tal motivo, la rápida implementación de estrategias 

tecnológicas y personal capacitado, promoverá la atracción de clientes potenciales 

y a su vez generará más ventas promoviendo la rentabilidad económica del 

negocio. Por tanto, en la empresa se determinó ausencia de estrategias de 

marketing digital, el cual no posibilita una óptima gestión de ventas, puesto que en 

la actualidad no es conocido en la web. 
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Presentada la realidad problemática antes expuesta, se expone como 

problema general: ¿Cuál es la incidencia del marketing digital en la gestión de 

ventas en una cadena de pollería, Lima 2023? También cabe mencionar que, los 

problemas específicos son: ¿Cuál es la incidencia de las redes sociales en la 

gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023?, ¿Cuál es la incidencia 

de la publicidad en internet en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 

2023?, ¿Cuál es la incidencia del SEO y SEM en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023? 

Este trabajo de investigación se justifica porque busca revelar la importancia 

del marketing digital que todo negocio debería utilizar para incidir significativamente 

en la gestión de ventas. 

Para la justificación teórica, el estudio ayudará a generar discusión 

académica y reflexión sobre los conceptos existentes, además de realizar 

epistemología de los saberes que ya existía. Las variables expuestas y las 

dimensiones poseen un abordaje sustentable y teórico para poder analizar, revisar 

y contrastar la realidad verídica de la cadena de pollería, en afinidad al marketing 

digital y gestión de ventas. Es así que, las dos variables mencionadas, tendrán 

teorías que avalarán esta investigación.  

Adicional a ello, en la justificación práctica, el estudio explicará cómo 

solucionar la dificultad de la gestión de ventas realizando el correcto empleo de las 

herramientas del marketing digital. Otorgando adecuadas recomendaciones que 

logren resultados, para captar nuevos clientes, fidelizarlos, retenerlos, incrementar 

con publicidad e instrumentos digitales las ventas y la rentabilidad del negocio. 

Cabe mencionar que, en la justificación metodológica, se analizará el 

contexto de una cadena de pollería con la finalidad de determinar el escenario de 

cada variable tanto del marketing digital como de gestión de ventas; el método fue 

cuantitativo correlacional - causal, básico - descriptivo y no experimental, se definió 

el instrumento de esta investigación (cuestionario), el cuál pasó por un proceso de 

validez y confiabilidad, por lo que servirá de base para estudios posteriores en 

organizaciones que muestren condiciones parecidas al que se planean en esta 

investigación. 

Se propone el siguiente objetivo general: Determinar la incidencia del 

marketing digital en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023. 
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Asimismo, los objetivos específicos son: determinar la incidencia de las 

redes sociales en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023. 

Determinar la incidencia de la publicidad en internet en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023. Determinar la incidencia del SEO y SEM en la 

gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023.  

El presente trabajo considera como hipótesis general que: el marketing 

digital incide significativamente en la gestión de ventas en una cadena de pollería, 

Lima 2023. Además, las hipótesis específicas son: las redes sociales inciden 

significativamente en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023. 

La publicidad en internet incide significativamente en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023. El SEO y SEM inciden significativamente en la 

gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023. 

Durante la evaluación de la presente investigación se mostraron algunas 

limitaciones: inconvenientes en la solicitud de permisos de investigación, 

recolección de datos, aplicación de instrumento y publicación de la información en 

diversas cadenas de pollerías reconocidas en el país. Esto debido a que, la mayoría 

de las cadenas de pollerías son muy desconfiadas al brindar los datos del negocio 

a personas desconocidas. Superado este impase, se procederá a realizar la 

investigación sin detallar el nombre del negocio.    
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II. MARCO TEÓRICO 

 

Esta sección se basa en investigaciones de carácter internacional y nacional, 

en el marco internacional, en Venezuela, Altamirano et al. (2022) investigaron 

estrategias de marketing digital para la gestión de ventas de una firma. El estudio 

empleó un diseño transversal, no experimental. La investigación fue cuantitativa, 

correlacional – causal. El 30.6% fueron recomendados en redes sociales 

(Facebook), el 13% por clientes de otras provincias y el 0.4% por amigos. En 

general, un marketeo bien ejecutado garantiza el éxito al mostrar su negocio a 

través de medios digitales, lo que resulta en mayores ventas y crecimiento de 

clientes potenciales en su cartera de clientes. 

En India, Ramirez-Asis et al. (2022) analizaron el impacto de la herramienta 

del Big Data en cuanto a la transformación del marketing digital. La investigación 

es descriptiva. Se concluye que, las oportunidades que ofrece la inteligencia 

artificial en la expansión de datos, la mayoría de ellos, está provocando una 

sobrecarga en el marketing. Los administradores deben utilizar la organización de 

datos de Big Data y de esa manera hallar factores potenciales. El Big data denota 

velocidad, volumen y variación. Tiene como objetivo la gestión de datos masivos 

para analizarlos de manera rápida. Ello genera beneficio en la toma de decisiones 

mejorando la eficiencia y proporcionando satisfacción al cliente.  

En Ecuador, Arauz et al. (2021) investigaron el impacto del marketing digital 

y la gestión empresarial en los vínculos con los clientes de las pymes de Manabí,́ 

Ecuador. La investigación fue cuantitativa, correlacional. Como herramienta se 

utilizó el cuestionario y mediante el software SPSS, se probó las conjeturas a través 

del coeficiente de correlación p (Rho) de Spearman, el cual demostró que existía 

correlación significativa entre las variables de estudio con (0,914) de nivel. En 

resumen, las empresas de hoy deben prestar mucha atención de cómo gestionan 

a sus clientes de forma efectiva y exitosa. En este sentido, muchos autores 

consideran necesario instaurar un sistema que proporcione datos concretos de 

clientes. Sobre todo, para las firmas competitivas que deberán implementar 

estructuras para negociar mejores vínculos con los clientes, lo cual facultará una 

gestión eficaz de los recursos tecnológicos, creando una diferencia significativa con 

la competencia. 
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En Ghana, Ocran (2021) estudió la influencia que tienen los canales de 

marketing digital con el rendimiento de ventas internacionales (ISP) con pequeñas 

empresas agrícolas globales en Ghana. El estudio empleó un diseño transversal 

con un enfoque cuantitativo. El área de estudio fueron las metrópolis de Cape Coast 

y Sekondi-Takoradi. La población estuvo constituida por todos los 

propietarios/gerentes de las 2.592 PYMES registradas y activas en las dos 

Metrópolis, de las cuales 97 estaban registradas como pequeñas empresas 

agrícolas globales. Se empleó el método censal y para se aplicó un cuestionario. 

Los hallazgos revelaron que cuando las empresas usan los canales digitales de 

manera efectiva, es probable que generen un alto incremento de ventas porque 

estas herramientas de marketing digital son rentables y las utilizan principalmente 

los clientes. Sin embargo, este impacto aumenta a medida que las empresas 

emplean su capacidad de innovación, proactividad y asunción de riesgos para 

obtener mayor ventaja competitiva por encima de la rivalidad en el comercio 

mundial. Al respecto, es necesario que las firmas refuercen sus respectivas 

estrategias de orientación empresarial internacional para impulsar su desempeño 

en ventas internacionales.  

En Ecuador, Altamirano, et al. (2020) plantearon el marketing digital para el 

mejoramiento de la gestión de ventas de la firma Imcobaza. El trabajo fue 

cuantitativo, de diseño transversal, no experimental, correlacional y tuvo como 

muestra 152 clientes. Los hallazgos señalan que, con el correcto uso de medios 

digitales y el continuo seguimiento, además del desarrollo de diversas herramientas 

se puede incrementar las ventas, captar clientes potenciales e ingresar de manera 

adecuada al mercado meta. 

En Suiza, Marques (2019) en su estudio indicó que, la finalidad fue medir la 

influencia del marketing digital en la actitud del usuario a través de la relación 

marca-consumidor. Para lograr este estudio, se realizó una encuesta con 131 

participantes, así como una investigación con metodología básica - correlacional. 

Los resultados confirmaron las relaciones entre todas las variables. Por lo tanto, 

comprender la influencia del marketing digital es fundamental, especialmente 

porque esta investigación confirma que la actitud del consumidor se ve afectada.  

Finalmente, en Finlandia, Vaalio (2019) analizó cómo el marketing digital 

podría mejorar el proceso de gestión de ventas. El uso de canales digitales puede 
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agilizar el proceso de ventas y aumentar el compromiso del cliente con el negocio. 

Durante la parte de investigación, se realizó una encuesta a los clientes de la unidad 

de golf de Hako Ground & Garden. El trabajo fue cuantitativo, de diseño transversal, 

no experimental, correlacional. Se gestionó una encuesta y con lo obtenido se 

concluyó que, se utiliza principalmente los siguientes canales: YouTube, Facebook, 

WhatsApp e Instagram. La empresa puede aprovechar este resultado y centrarse 

en operar en estos canales de redes sociales para llegar a los clientes y 

comunicarse con ellos. 

Dentro del marco nacional, se ubicó antecedentes, uno de ellos desarrollado 

por Acuña (2022) realizó un estudio sobre las estrategias de marketing y el 

incremento de ventas en el Consorcios Mori S.R.L, con una metodología básica - 

correlacional. Se estudiaron a 30 clientes, quienes fueron la muestra y realizaron 

dos cuestionarios. Se evidenció el 44% en desarrollo de estrategias y un 51.7% en 

ventas que, indicaría nivel medio. Rho igual a 0.755. Finalizó con un vínculo 

significativo entre las variables. De lo anterior, cuanto más fuerte sean los esfuerzos 

del marketing digital de una empresa, mejor se percibirán las ventas.  

Cruzado et al. (2022) efectuaron un estudio donde se comparó en el año 

2020 y 2021, mediante las estrategias de marketing digital que mejorarían las 

ventas de los emprendimientos comerciales en Perú. La metodología fue de diseño 

aplicado, experimental y una investigación transversal. Se logró determinar la 

correlación de las variables mediante la prueba no paramétrica de U – de Mann-

Whitney. En conclusión, si se aplica las estrategias de marketing digital, se ve 

mejorado el nivel o porcentaje de ventas del negocio. Finalmente, el uso de 

estrategias de marketing digital en los negocios es importante para el incremento 

de ventas y los indicadores más destacados son: funcionabilidad y fidelización 90%, 

retroalimentación 87% y flujo 77%. 

Quispe (2022) manifestó las estrategias de marketing digital para 

incrementar las ventas de un restaurante de pollos a la brasa. Esta investigación 

fue propositiva, cuantitativa y no experimental. Cabe mencionar que el instrumento 

utilizado para la variable ventas fue la escala Mwangi (2021). Presentó un alfa de 

Cronbach de 0.943. Acerca del conocimiento de los empleados sobre la gestión de 

ventas se encuentra en un nivel medio (58%), lo que comprobó que la planificación 

de ventas, ejecución de ventas y evaluación de ventas ocupan un nivel medio que 
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representa el 39%, 42% y 55%, respectivamente. En conclusión, las estrategias de 

marketing digital propuestas fueron: redes sociales, énfasis estratégico, inteligencia 

digital y campañas de marketing. 

Bordonave (2021) averiguó si el marketing digital influye en la gestión de 

ventas de un negocio. En cuanto a la metodología del trabajo, se enfatizó en una 

investigación básica – cuantitativo, no experimental y en cuanto a la muestra, se 

fijó en 38 colaboradores. Se utilizó el cuestionario para recolectar datos y posterior 

análisis estadísticos. Los resultados dejaron notar una influencia significativa de la 

estrategia de marketing digital en la gestión de ventas, incluso, al proceder a 

emplear las estrategias se generó un aumento en las ventas de 62.5%. 

Asimismo, Huamán (2021) estudió la conexión entre el marketing digital y las 

ventas de la empresa Afocat. Se utilizó una metodología básico - correlacional con 

206 clientes de muestra aplicando dos cuestionarios. En base al análisis 

estadístico: el nivel de marketing digital fue de 73.3%, las ventas tienen un 

porcentaje de 68.9 %, de igual forma, se encontró un vínculo positivo entre el 

marketing digital y sus dimensiones: comunicación, promoción y publicidad, con las 

ventas en la empresa. 

Marketing digital es la promoción que se realiza al producto, servicio o marca 

mediante uno o más medios electrónicos y digitales, siendo el cambio más crucial 

y considerable de nuestro tiempo. El mercado objetivo del marketing digital al cual 

se busca llegar está en el ciberespacio (Solé & Campo, 2020). 

En cuanto a las teorías de marketing de digital, López & Beltrán (2018) 

indicaron que las tendencias del mercado requieren estrategias digitales para ser 

competitivos, siendo recomendable publicitar en internet. 

Además, Crespo (2016) refiere que el marketing digital es más atractivo que 

el marketing tradicional ya que, se puede medir de forma instantánea los 

indicadores. De esta manera, los resultados en diversas campañas o promociones 

son eficaces.  

De la misma forma, Martínez et al. (2015) menciona que una nueva 

tendencia en la implementación del marketing digital es el uso de herramientas 

relacionadas con la web 2.0 para monitorear (dar seguimiento) y medir la compra 

de productos o servicios en internet. 
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Así también, Kotler & Keller (2012) opinan que hoy en día, la digitalización 

está dominada por internet y las organizaciones deben planificar e idear de forma 

constante las estrategias más eficaces para ponerlas en marcha y atraer la atención 

del público. 

La importancia del marketing digital se atribuye a la forma de saber llegar y 

dar a conocer a los clientes, los productos o servicios que se comercializa mediante 

el uso del internet, de tal forma que se genere un incremento en las ventas del 

negocio. Una de las principales ventajas que se puede destacar del marketing 

digital para los negocios, es el menor costo en contraste con la publicidad 

tradicional y el incremento de ingresos (mayores ventas) en los negocios 

aumentando su rentabilidad. Considerando el boom de las redes sociales como: Fb 

- Facebook, Ig - Instagram y Whspp - WhatsApp. Se hizo más fácil poder llegar a la 

mente del cliente o consumidor con solo un clic en internet. En contraste, el uso del 

marketing tradicional genera un gran desembolso económico para obtener un 

incremento empresarial (Yamini & Chand, 2020). 

Con el marketing digital se mide de forma precisa y continua los resultados 

de las campañas publicitarias. Además, los grupos destinatarios, pueden analizar 

con mayor exactitud al público meta. También, proporciona acceso financiero a la 

publicidad (Selman, 2017). 

Las personas se distraen muy fácilmente en el internet, ya sea con un 

anuncio, promoción o ventana emergente que les cause interés y relevancia en su 

búsqueda o momento de ocio mediante el teléfono, Tablet o laptop. Lo anterior 

expuesto, genera conveniencia por parte de los negocios puesto que, se ven 

beneficiados por la transformación digital del momento.  

Más que un reclame en televisión o anuncio en periódico, ahora las personas 

están más tiempo en los celulares y recuerdan rápidamente las promociones que 

vieron en línea y en su defecto, mediante las continuas conversaciones que se 

generan por diversos temas, siempre hay un intercambio de ideas por alguna 

imagen, promoción y ofertas de algún negocio, lo cual lo vuelve conocido.  

Entonces, el marketing digital es primordial por el empleo de tecnologías 

digitales como los smartphones, laptops, tablets y demás con el fin de contactar 

clientes mediante sitios web, redes sociales, aplicaciones, etc. (Vo-Thanh et al., 

2022). 
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Los negocios emplean el marketing digital con el fin de alcanzar un mayor 

número de compradores e impulsar la utilidad del servicio o producto con una forma 

diferente y única (Khan et al., 2022).   

Internet siempre promueve mayor incremento del marketing digital. Cada vez 

es mayor el número de cibernautas que, invierten el tiempo en actividades digitales 

generando un gran impacto en la tendencia en la compra online de los clientes 

(Sharma & Thakur, 2020). 

El marketing tradicional era repartir: volantes, tarjetas y cupones. Ahora, con 

la creación de una aplicación, se tiene implementado todo. Un acceso rápido y 

seguro que: atrae clientes, envía ofertas, ahorra tiempo y demás. (Manko, 2022) 

Continuando con lo explicado, se detallan algunas de las herramientas de 

marketing digital más populares: redes sociales, publicidad en internet, SEO y SEM, 

fidelización de la red y marketing viral. Las herramientas digitales influencian sobre 

la visión de las personas en los negocios. Entonces, se debe invertir en la más alta 

calidad (Solé & Campo, 2020). 

Redes sociales: son aplicaciones y sitio web que se involucran en diversos 

espacios como el ámbito profesional, emocional, familiar, entre otros. Accediendo 

al intercambio de datos e información entre negocios o personas. Dentro de las más 

comunes y visitadas podemos mencionar a: Facebook, Instagram y WhatsApp 

(Lozano-Torres, et al., 2021). Las redes sociales desarrollan un gran nivel de 

interacción entre personas y empresas para anunciar productos y servicios 

(Simplilearn, 2023). 

Facebook: RD Station, (2023) comenta que, Facebook es una aplicación 

completa y que está en constante actualización, se utiliza para generar negocios, 

revisar aconteceres diarios y brinda momentos de ocio. Además, vinculada 

directamente al negocio como cuenta de empresa, logra atraer clientes y que se 

desarrolle un vínculo directo con ellos.  

Instagram: Es una aplicación sin costo donde se comparten fotos y videos. 

Las personas o cuentas de empresa cargan diversas fotos o videos para 

compartirlo con sus seguidores y dar a conocer promociones, descuentos, eventos, 

etc. Además de, generar una promoción a los productos o servicios de la marca 

establecida (Turpín, 2023). 
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WhatsApp: Aplicación de mensajería instantánea para celulares inteligentes, 

para remitir y recepcionar contenido como: audios, videos, fotos, GIF, documentos, 

ubicación, contactos, llamadas y videollamadas. Existe un WhatsApp Business, el 

cuál es exclusivo para los negocios donde se puede visualizar: el horario de 

atención, catálogo de productos y servicios, ubicación exacta, dirección de correo 

electrónico, delivery, entre otros (Amórtegui, 2022). 

Publicidad en internet: son los mensajes o anuncios en un área determinada 

de la web que busca inducir y promover a un público en particular sobre los 

productos o servicios de diversos tipos de negocios. La publicidad en internet más 

característica es: banners, sponsor y videos (Edix, 2022). 

Banners: se refiere a la publicidad que aparece en internet con: texto, 

imágenes, sonidos e interacciones. Con la finalidad que la marca, negocio o 

empresa se dé a conocer. Siendo el objetivo principal que, el cibernauta tenga 

curiosidad o interés para conducirlo a la página central (Tomas, 2019). 

Sponsor: también llamado patrocinio, se define como la prestación de 

servicio donde las marcas pueden financiar actividades siendo permisivos con la 

visibilidad y beneficios sin fines de lucro como: entradas gratis, contenido exclusivo, 

cuponeras de descuento, entre otros (Ribas, 2020). 

Videos: tienen el objetivo de ser promocional. Se incorporan anuncios 

interpuesto en YouTube. Además, se apuesta por alianzas con un contenido 

exclusivo y de calidad generando tráfico directo en internet (Striedinger, 2018). 

SEO y SEM: SEO (Search Engine Optimization) es una de las herramientas 

más utilizadas en el marketing digital para lograr posicionamiento en la web y un 

tema de interés en los cibernautas. Mide la visibilidad (visitas a la página) e 

interacción (Hughes, 2020). 

Visibilidad: medida de impacto que genera la marca en los resultados de 

búsqueda para las palabras claves (keywords) que considera cada negocio y cuán 

visible se vuelve para los navegantes (Kaufmann, 2021). 

SEM: Search Engine Marketing, se utiliza para posicionar búsquedas 

precisas en Google, Yahoo, Bing, entre otros, con campañas de pago. Incrementa 

la accesibilidad en las páginas web mediante los motores de búsqueda (Kiwop, 

2020). 
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Accesibilidad: permitir que un producto o servicio se dé a conocer 

rápidamente en la web con facilidad (Nyagadza, 2020). 

Gestión de ventas: se define como el proceso dinámico donde interactúan 

para calcular, preparar, motivar, clasificar, observar y conducir un equipo de ventas 

con la finalidad de lograr la satisfacción del cliente (Artal, 2012). 

En la teoría de gestión de ventas de Kotler & Armstrong (2013) mencionan 

que, para realzar el logro de las metas, ejecutar ventas de forma eficaz y 

competente: se debe calcular, preparar, motivar, clasificar, observar y conducir un 

equipo de ventas con un gran liderazgo. 

Una correcta gestión de ventas requiere identificar nuevas oportunidades, 

realizar pronósticos de ventas y gestionar informes. La finalidad es lograr el 

objetivo. Sin embargo, esto implica diversos procesos que deben realizarse de 

forma eficiente para el crecimiento y obtención de ganancias de las empresas 

(Quiroa, 2021). 

Teoría de la motivación de logro: Atkinson afirma que pone a prueba la 

excelencia en forma de competencia; factores que influyen, para alcanzar metas y 

de no errar. Por tal motivo, la motivación para lograr sus objetivos puede aumentar 

lo que enfatiza puesto que, si el desempeño falla, se sienten más motivados y 

quieren volver a intentarlo, pero esta vez mejor (Custodio, et al., 2020). 

En la teoría de gestión de ventas de Ávila (2020) menciona a las habilidades 

de gran nivel y las estrategias lo que crean el interés de los compradores para 

adquirir bienes o servicios en grandes cantidades, refiriéndose a lo que el cliente 

no tiene intención de adquirir, pero lo hace en la medida en que la empresa logra 

atraerlos. 

Actualmente, la definición de la gestión de ventas desde la perspectiva 

empresarial, son los procesos que lideran a los grupos de ventas con el objetivo de 

lograr el éxito en cada venta. Las características son: ventas, gestión de clientes y 

fidelización de clientes (Artal, 2012). 

Ventas: vender es un negocio. La venta se produce tanto entre empresas 

que requieren servicios o productos, así como entre personas. Este concepto en el 

mundo empresarial se le conoce como: área de ventas o comercial. Por tanto, se 

considera un área de vital importancia para el desarrollo de un negocio. De lo 

anterior expuesto, al no haber ventas no se genera ingresos ni facturación. Para 
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desarrollar las ventas se requiere: plantear objetivos de ventas, lograr incremento 

de ventas y conocer la participación de mercado del negocio (Sullivian, 2023). 

Objetivo de ventas: para desarrollarlos se requiere de un plan estratégico. 

Cada paso está vinculado a objetivos fundamentales que buscan alcanzar el éxito 

de la empresa (Blog Pipedrive, 2023). 

Incremento de ventas: además de la calidad corroborada y garantizada de 

los productos vendidos y el servicio que se ofrece al cliente, el crecimiento de las 

ventas suele ser el resultado final de una buena estrategia de marketing. En su 

mayoría de veces requiere de herramientas digitales para el aumento del índice 

financiero (ventas) (León, 2020). 

Participación de mercado: son el total de ventas del negocio en comparación 

con el conjunto del rubro (industria). De esta forma, te permite conocer el informe y 

datos actuales y reales de la empresa en cuanto a las ventas y medirte frente a 

otros competidores (Sordo, 2022) 

Gestión de clientes: son un conjunto de actividades diseñadas para regular 

la manera en que un negocio, nuevo o antiguo, se relaciona con los clientes. Siendo 

el objetivo principal de dicha gestión, el brindar servicios o productos que satisfagan 

los requerimientos de los consumidores y hagan más competitivo al negocio. Dentro 

de las características se encuentran: captación de nuevos clientes, atención a los 

clientes y servicio al cliente (Hammond, 2023). 

Captación de nuevos clientes: es un conjunto de procesos destinados a 

identificar clientes potenciales que serían los más adecuados para el negocio, 

descubriendo su información de contacto y de esa forma establecer relaciones 

comerciales con ellos (Salesforce Blog, 2022). 

Atención a los clientes: se puede describir como el asesoramiento y la ayuda 

que brindan los negocios a las personas que compran o adquieren alguno de sus 

productos o servicios. Además, son los procesos a través del cual, ayudan a brindar 

y ofrecer una excelente atención y servicio al cliente (Zendesk, 2023). 

Servicio al cliente: es el apoyo y ayuda que otorgas a los consumidores 

antes, durante y después de una venta. La orientación que le brindes al cliente lo 

lleva a tener una gran experiencia con tu negocio. Se debe mostrar el interés que 

tienes por ellos de principio a fin puesto que, los clientes están evaluando la calidad 

de la atención (Salesforce Blog, 2022). 
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Fidelización de clientes: adquirir la lealtad de los clientes genera beneficios 

para el crecimiento del negocio; incluyendo la satisfacción del cliente, las 

referencias y el incremento de ventas. Una buena atención, genera satisfacción y 

por ende, la repetición de compras por parte de los consumidores y ello marca la 

diferencia del negocio frente a otros competidores con similares beneficios. Cabe 

señalar que, involucra: la satisfacción del cliente y saber retenerlo (Muguira, 2023). 

Satisfacción del cliente: es la medición a la observación crítica del cliente 

respecto a los servicios o productos o servicios adquiridos. Las valoraciones que 

los consumidores brinden es el comentario y referencia idónea para perfeccionar 

los servicios o productos. Además, se debe conocer a detalle las necesidades del 

cliente para poder satisfacerlas (Hammond, 2023). 

Retención de clientes: algunas empresas piensan que generar ingresos 

significa buscar nuevos clientes. Sin embargo, si se tiene una cartera de clientes 

(por más pequeña que sea) se necesita encontrar formas de conservarlos, no 

dejarlos ir y lograr que compren o adquieran más productos. Es de vital importancia 

generar la lealtad de los consumidores para aumentar su confianza y que se 

visualice la preferencia por el servicio o producto que ofrece el negocio (Sanchez, 

2023). 
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III. METODOLOGÍA 

 

3.1.    Tipo y diseño de Investigación 

El Tipo de investigación fue básica, porque se observó los fenómenos y 

como estos se presentaron de forma natural para ser analizados (Hernández - 

Sampieri & Mendoza, 2018). 

El diseño de investigación fue no experimental debido a que, en esta 

investigación no hubo manipulación de las variables. Solo se observó los 

fenómenos en el entorno natural y luego se analizó. Se dice que es transversal, 

porque analiza y observa el momento preciso de la investigación que comprende 

diferentes muestras o grupos (Hernández - Sampieri & Mendoza, 2018). El nivel de 

investigación fue correlacional causal porque en este tipo de investigación, se midió 

dos o más variables para determinar la correlación estadística entre cada variable 

(Méndez 2020). Así también, el enfoque de la investigación fue cuantitativo porque 

se recopiló información basada en mediciones numéricas y estudios estadísticos 

para probar hipótesis, modelar comportamientos y demostrar teorías (Méndez 

2020). Se resalta que el método de investigación fue descriptivo, ya que, mostró la 

información mencionando cual es la postura en el momento de la investigación para 

evaluar, analizar e interpretar lo que se requiere (Hernández - Sampieri & Mendoza, 

2018). 

 

3.2.     Variables y Operacionalización 

El trabajo de investigación se realizó con dos variables: marketing digital y 

gestión de ventas. 

Definición conceptual de marketing digital: es la promoción que se realiza 

al producto, servicio o marca mediante uno o más medios electrónicos y digitales, 

siendo el cambio más crucial y considerable de nuestro tiempo. El mercado objetivo 

del marketing digital al cual se busca llegar está en el ciberespacio (Solé & Campo, 

2020). 

Definición operacional: se dimensionó en: redes sociales, publicidad en 

internet y el SEO (search engine optimization – motor de búsqueda optimizado) y 

SEM (search engine marketing – motor de búsqueda en marketing). 
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Indicadores: para la variable “marketing digital”, los indicadores fueron: 

facebook, instragram, whatssap, banners, sponsor, videos, visibilidad y 

accesibilidad. 

Escala de medición: para la variable marketing digital, la escala de 

medición utilizada fue ordinal, debido a que, se midió con una encuesta: Likert – 

Ordinal, dónde: N: nunca, CS: casi nunca, Av: A veces, CS: casi siempre y S: 

siempre (Luján-Tangarife & Cardona-Arias, 2015). 

Definición conceptual de gestión de ventas: proceso dinámico donde 

interactúan para calcular, preparar, motivar, clasificar, observar y conducir un 

equipo de ventas con la finalidad de lograr la satisfacción del cliente (Artal, 2012). 

Definición operacional: se dimensionó en: ventas, gestión de clientes y 

fidelización clientes.  

Indicadores: para la variable “gestión de ventas”, los indicadores fueron: 

objetivo de ventas, incremento de ventas, participación de mercados, captación de 

nuevos clientes, atención a los clientes, servicio al cliente, satisfacción del cliente y 

retención de clientes. 

Escala de medición: para la variable gestión de ventas, la escala de 

medición utilizada fue ordinal, debido a que, se midió con una encuesta: Likert – 

Ordinal, dónde: N: nunca, CS: casi nunca, Av: A veces, CS: casi siempre y S: 

siempre (Luján-Tangarife & Cardona – Arias, 2015). 

 

3.3.     Población, muestra, muestreo y unidad de análisis 

Población: constituida por los trabajadores de una cadena de pollería, 

elemento de análisis con 150 trabajadores de la alta gerencia al ser de carácter 

muestral o censal. Según Méndez (2020) indica que la población es un grupo de 

elementos (unidades de medida) de un territorio donde se desarrolla un estudio o 

investigación. 

Muestra: en este trabajo de investigación, la muestra, representativa fue 80 

trabajadores de la alta gerencia del área de marketing y ventas. Según Méndez 

(2020) refiere que la muestra abarca todos los elementos de la población como un 

subconjunto de esta. 

Muestreo: en este trabajo de investigación, el muestreo fue no 

probabilístico, basado en la conveniencia. Según Méndez (2020) la elección de los 
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elementos se va a dar en base al criterio de los investigadores y a quienes darán 

uso de la aplicación del cuestionario. Se eligen a los elementos de acuerdo con la 

viabilidad del acceso. 

Unidad de análisis: se seleccionó a cada trabajador de la alta gerencia en 

una cadena de pollería. 

 

3.4.     Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Encuesta: técnica que se realiza mediante cuestionarios a un determinado 

grupo de personas. Brindan información en cuanto a comportamientos, opiniones y 

actitudes de los ciudadanos (Méndez, 2020).  

Instrumento: el cuestionario; indicando como transmisores a los 

trabajadores; el cual se asignará para extraer los datos de las variables: marketing 

digital y gestión de ventas en una cadena de pollería. Compuesto por 20 preguntas. 

Validez del instrumento: se corroboró, validó y certificó el instrumento realizado. 

Además, este instrumento pasó por la revisión y análisis de 03 especialistas. 

 

Tabla 1 

Validez por juicio de expertos 

Apellidos y nombres Grado académico Especialidad Comentario 

01. Alberca Teves, 

Gustavo Javier. 

Maestro en 

Administración y 

Relaciones 

Internacionales 

Marketing Aprobado 

02. Mendez Vicuña, 

Juan Ramon. 

Maestro en 

Gerencia 

Empresarial 

Gestión Empresarial 

Gestión Comercial 

Gestión Talento 

Humano 

Comercio 

Internacional 

Aprobado 

03. Ponce de Leon 

Sierra, Mayron 

Wilbert. 

Maestro en 

Administración de 

Negocios - MBA 

E-commerce, 

comercio exterior y 

finanzas 

internacionales 

Aprobado 
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Confiabilidad: se determinó a través el coeficiente alfa de Cronbach, mediante el 

software SPSS. 

 

Tabla 2  

Estadísticas de fiabilidad 

Variables Alfa de Cronbach N de elementos 

Marketing digital 0.883  20 

Gestión de ventas 0.948  20 

 

Se debe tener conocimiento de los valores o rangos, estableciendo como aceptable 

mayor a 0.7. Entonces, se observa que marketing digital tiene un valor de 0.883 y 

gestión de ventas de 0.948 que demuestra que los instrumentos son altamente 

confiables. 

 

3.5.     Procedimientos:  

Primer periodo: se preparó el instrumento, se verificó y se solicitó visto bueno 

de especialistas. Segundo periodo: encuesta verídica efectuada a la muestra 

escogida de 80 trabajadores de la alta gerencia de una cadena de pollería, 

autorizada por el administrador, según coordinación presencial. Encuesta física, de 

campo, no experimental dentro de una cadena de pollería. Tercer periodo: se 

recogió los elementos con la finalidad de desarrollarlo con el software estadístico 

SPSS, se juntaron los datos finales del instrumento por cada indicador, siendo 16 

indicadores en total. 

3.6.    Método de análisis de datos  

Se utilizó el software SPSS, por ser una investigación descriptiva no 

experimental, se juntaron los datos finales para cada indicador y de esta manera se 

logró efectuar la interpretación y explicación de los resultados hallados en el 

cuestionario. 

Pruebas paramétricas: 

Estadística descriptiva: técnica matemática para obtener, presentar, 

organizar y describir un conjunto de datos que facilita su uso con el respaldo de 



19 
 

tablas, gráficos y medidas numéricas para lograr ofrecer un resumen conciso de la 

información (Proaño, 2020). 

Estadística inferencial: agrupación de técnicas, procedimientos y métodos 

que permiten inferir partiendo de información empírica obtenida de una muestra, la 

cual es la conducta de una población determinada con un riesgo particular de error 

que puede medirse a través de la probabilidad (Proaño, 2020). 

3.7.    Aspectos éticos 

Este trabajo de investigación se logró desarrollar mediante la aprobación del 

administrador de una cadena de pollería, permiso obtenido en coordinación 

presencial; de la misma manera, mediante especialistas, se obtuvo la validez del 

instrumento. Además, se tomó en consideración y ejecutó la Resolución de Consejo 

Universitario 0283-2022/UCV que admite el Código de Ética vigente, tomando en 

cuenta el derecho de autor, ratificando la legalidad y veracidad de las fuentes 

obtenidas de: repositorios, bibliotecas virtuales, artículos científicos, libros o sitios 

web que brindan datos e información científica y bibliográfica. De lo antes 

mencionado, se debe garantizar la autenticidad, puesto que, expresa la veracidad 

y originalidad de la investigación. Además, la integridad, dado que, acredita la 

responsabilidad y rigurosidad del profesional para gestionar la investigación y 

transparencia, por ser un factor primordial en la gobernanza ética del estudio, 

asegurando la honestidad y confianza. Este trabajo de investigación fue supeditado 

a evaluaciones de semejanza tal cual indica las normas en el código de ética de la 

Universidad, a través del servicio de prevención de plagio Turnitin el cuál compara 

en su totalidad los trabajos de investigación con la finalidad de garantizar la ética y 

calidad de la información descrita. 
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IV.  RESULTADOS 

 

Estadística Descriptiva: 

 

Tabla 3  

 

Frecuencia de la variable Marketing digital y sus dimensiones 

 

 

Marketing 

digital 

Redes 

sociales 

Publicidad en 

internet 
SEO y SEM 

 f. % f. % f. % f. % 

Válido Bajo 32 40,0 32 40,0 28 35,0 31 38,8 

Medio 26 32,5 31 38,8 31 38,8 43 53,8 

Alto 22 27,5 17 21,3 21 26,3 6 7,5 

Total 80 100,0 80 100,0 80 100,0 80 100,0 

 

 

Análisis: 

 

De la tabla 3, la variable marketing digital tiene 40% para nivel bajo, 32,5% medio 

y 27,5% alto. Las dimensiones redes sociales, publicidad en internet y SEO y SEM 

tienen en el nivel bajo 40%, 35% y 38.8% respectivamente, en el nivel medio 38,8%, 

38,8% y 53,8% respectivamente y en el nivel alto 21,3%, 26,3% y 7,5% 

respectivamente. 
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Tabla 4  

 

Frecuencia de la variable Gestión de ventas y sus dimensiones 

 

 

Gestión de 

ventas 
Ventas 

Gestión de 

clientes 

Fidelización 

de clientes 

 f. % f. % f. % f. % 

Válido Bajo 31 38,8 31 38,8 31 38,8 37 46,3 

Medio 33 41,3 23 28,7 26 32,5 33 41,3 

Alto 16 20,0 26 32,5 23 28,7 10 12,5 

Total 80 100,0 80 100,0 80 100,0 80 100,0 

 

Análisis: 

 
De la tabla 4, la variable gestión de ventas tiene 39,8% para nivel bajo, 41,3% medio 

y 20% alto. Las dimensiones ventas, gestión de clientes y fidelización de clientes 

tienen en el nivel bajo 38,8%, 38,8% y 46,3% respectivamente, en el nivel medio 

28,7%, 32,5% y 41,3% respectivamente y en el nivel alto 32,5%, 28,7% y 12,5% 

respectivamente. 
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Objetivo General: 

 

Determinar la incidencia del marketing digital en la gestión de ventas en una cadena 

de pollería, Lima 2023 

 

Tabla 5 

 

Tabla cruzada de marketing digital con gestión de ventas 

 

 

Gestión de ventas 

Total Bajo Medio Alto 

Marketing digital Bajo  26 0 6 32 

 12,4 13,2 6,4 32,0 

 32,5% 0,0% 7,5% 40,0% 

Medio  5 21 0 26 

 10,1 10,7 5,2 26,0 

 6,3% 26,3% 0,0% 32,5% 

Alto  0 12 10 22 

 8,5 9,1 4,4 22,0 

 0,0% 15,0% 12,5% 27,5% 

Total  31 33 16 80 

 31,0 33,0 16,0 80,0 

 38,8% 41,3% 20,0% 100,0% 

 

 

Análisis:  

 

Del total de encuestados, el 40% indicó que el marketing digital es bajo, mientras 

que la gestión de ventas representa 32.5% bajo y 7.5% alto. También, el 32.5% 

indicó que el marketing digital es medio, mientras que la gestión de ventas 

representa 6.3% bajo y 26.3% medio. En tanto, el 27.5% del marketing digital es 

alto, mientras que la gestión de ventas representa 15% medio y 12.5% alto. En 

últimas, se considere cualquier valor del marketing digital, la gestión de ventas 

representa 38.8% bajo, 41.3% medio y 20% alto. 
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Objetivo Específico 1: 

 

Determinar la incidencia de las redes sociales en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023.  

 

Tabla 6 

 

Tabla cruzada de redes sociales con gestión de ventas 

 

 

Gestión de ventas  

Total Bajo Medio Alto 

Redes 

sociales 

Bajo  26 0 6 32 

 12,4 13,2 6,4 32,0 

 32,5% 0,0% 7,5% 40,0% 

Medio  5 21 5 31 

 12,0 12,8 6,2 31,0 

 6,3% 26,3% 6,3% 38,8% 

Alto  0 12 5 17 

 6,6 7,0 3,4 17,0 

 0,0% 15,0% 6,3% 21,3% 

Total  31 33 16 80 

 31,0 33,0 16,0 80,0 

 38,8% 41,3% 20,0% 100,0% 

 

 

Análisis:  

 

Del total de encuestados, el 40% indicó que las redes sociales son de nivel bajo, 

mientras que la gestión de ventas representa 32.5% bajo y 7.5% alto. También, el 

38.8% indicó que las redes sociales son medio, mientras que la gestión de ventas 

representa 6.3% bajo, 26.3% medio y 6.3% alto. En tanto, el 21.3% de las redes 

sociales es alto, mientras que la gestión de ventas representa 15% medio y 6.3% 

alto. En últimas, se considere cualquier valor de las redes sociales, la gestión de 

ventas representa 38.8% bajo, 41.3% medio y 20% alto. 
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Objetivo Específico 2: 

 

Determinar la incidencia de la publicidad en internet en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023.  

 

Tabla 7  

 

Tabla cruzada de publicidad en internet con gestión de ventas 

 

 

Gestión de ventas  

Total Bajo Medio Alto 

Publicidad en 

internet 

Bajo  16 6 6 28 

 10,9 11,5 5,6 28,0 

 20,0% 7,5% 7,5% 35,0% 

Medio  10 21 0 31 

 12,0 12,8 6,2 31,0 

 12,5% 26,3% 0,0% 38,8% 

Alto  5 6 10 21 

 8,1 8,7 4,2 21,0 

 6,3% 7,5% 12,5% 26,3% 

Total  31 33 16 80 

 31,0 33,0 16,0 80,0 

 38,8% 41,3% 20,0% 100,0% 

 

 

Análisis:  

 

Del total de encuestados, el 35% indicó que la publicidad en internet es baja, 

mientras que la gestión de ventas representa 20% bajo, 7.5% medio y 7.5% alto. 

También, el 38.8% indicó que la publicidad en internet es media, mientras que la 

gestión de ventas representa 12.5% bajo y 26.3% medio. En tanto, el 26.3% de la 

publicidad en internet es alta, mientras que la gestión de ventas representa 6.3% 

bajo, 7.5% medio y 12.5% alto. En últimas, se considere cualquier valor de las redes 

sociales, la gestión de ventas representa 38.8% bajo, 41.3% medio y 20% alto. 
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Objetivo Específico 3: 

 

Determinar la incidencia del SEO y SEM en la gestión de ventas en una cadena de 

pollería, Lima 2023. 

 

Tabla 8  

 

Tabla cruzada de SEO y SEM con gestión de ventas 

 

 

Gestión de ventas  

Total Bajo Medio Alto 

SEO Y SEM Bajo  31 0 0 31 

 12,0 12,8 6,2 31,0 

 38,8% 0,0% 0,0% 38,8% 

Medio  0 27 16 43 

 16,7 17,7 8,6 43,0 

 0,0% 33,8% 20,0% 53,8% 

Alto  0 6 0 6 

 2,3 2,5 1,2 6,0 

 0,0% 7,5% 0,0% 7,5% 

Total  31 33 16 80 

 31,0 33,0 16,0 80,0 

 38,8% 41,3% 20,0% 100,0% 

 

 

Análisis:  

 

Del total de encuestados, el 38.8% indicó que el SEO Y SEM es bajo, mientras que 

la gestión de ventas representa 38.8% bajo. También, el 53.8% indicó que el SEO 

y SEM es medio, mientras que la gestión de ventas representa 33.8% medio y 20% 

alto. En tanto, el 7.5% del SEO y SEM es alto, mientras que la gestión de ventas 

representa 7.5% medio. En últimas, se considere cualquier valor del SEO y SEM, 

la gestión de ventas representa 38.8% bajo, 41.3% medio y 20% alto. 
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Estadística Inferencial: 

 

Tabla 9  

 

Prueba de bondad de ajuste al modelo de análisis del marketing digital en la gestión 

de ventas en una cadena de pollería 

  

Gestión de ventas incide en:  Chi-cuadrado gl Sig. 

Marketing digital 

 

Redes sociales 

 

Publicidad en internet 

 

SEO y SEM 

 63,972 

    43,846 

45,693 

34,995 

17,146 

20,850 

11,595 

13,282 

2 ,000 

2 

2 

2 

2 

2 

2 

2 

,000 

,000 

,000 

,000 

,000 

,003 

,001 

  

Análisis:  

 
Se presentan:  

H0. El modelo se ajusta de manera adecuada a los datos.   

H1. El modelo no se ajusta de manera adecuada a los datos.  

En base a lo descrito, se muestra que para gestión de ventas el valor de Chi-

cuadrado es 63,972. Además, manifiesta una significancia de 0,000 < 0,05, esto 

facultó a negar la hipótesis alterna; entonces, se precisa que el tipo es apropiado y 

se adapta muy bien a los indicadores. En cuanto a las redes sociales, publicidad en 

internet y el SEO y SEM en la gestión de ventas se concluye con Chi-cuadrado de 

45,693%, 34,995% y 13,282% respectivamente. Asimismo, señala una significancia 

de 0,000 < 0,05, para redes sociales y publicidad en internet y 0,003 < 0,05 para 

SEO y SEM esto facultó a negar las hipótesis alternas; entonces, se precisa que el 

modelo es apropiado y se adapta muy bien a los datos.  
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Tabla 10  

 

Prueba de variabilidad del marketing digital en la gestión de ventas en una cadena 

de pollería 

 

Gestión de ventas en: Cox y Snell Nagelkerke McFadden 

Marketing digital 

Redes sociales 

Publicidad en internet 

SEO y SEM 

,380 

,308 

,115 

,055 

,432 

,350 

,131 

,061 

,227 

,174 

,058 

,026 

 

Análisis: 

 
Para los resultados de la tabla 10, se menciona a los indicadores estadísticos y 

para mejor precisión a Nagelkerke por mostrar mayor exactitud y valor con una 

influencia de 43.2% de marketing digital sobre gestión de ventas, en cuanto a redes 

sociales sobre gestión de ventas la influencia fue de 35%, para publicidad en 

internet sobre gestión de ventas la influencia fue de 13.1% y en cuanto al SEO y 

SEM sobre gestión de ventas la influencia refirió un 6.1%. 
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Hipótesis general: 

 

H0: El marketing digital no incide significativamente en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023 

 

Ha: El marketing digital incide significativamente en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023 

 

Tabla 11  

 

Prueba de regresión logística ordinal del marketing digital en la gestión de ventas 

en una cadena de pollería 

 

 

 Estimación 

Desv. 

Error Wald gl Sig. 

Intervalo de 

confianza al 95% 

Límite 

inferior 

Límite 

superior 

Umbral [suma2 = 1] -2,680 ,587 20,862 1 ,000 -3,830 -1,530 

[suma2 = 2] ,042 ,418 ,010 1 ,920 -,778 ,861 

Ubicación [suma1=1] -3,909 ,716 29,803 1 ,000 -5,312 -2,506 

[suma1=2] -1,832 ,626 8,571 1 ,003 -3,059 -,606 

[suma1=3] 0a . . 0 . . . 

 

 

 

Análisis: 

 

Para la tabla 11, se manifiesta que el valor del estadístico de Wald en la ubicación 

1, fue de 29,803, mayor de 4; con p = 0.000 < 0.05, entonces, con las cifras 

expuestas se admite la hipótesis del investigador. Del mismo modo, en el primer 

nivel del Umbral de Wald expone un 20,862 > 4, p = 0.000 < 0.05, lo que sostiene 

la incidencia del marketing digital en la gestión de ventas. 
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Hipótesis específicas: 

 

Hipótesis específica 1: 

 

H0: Las redes sociales no inciden significativamente en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023 

 

Ha: Las redes sociales inciden significativamente en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023 

 

Tabla 12  

 

Prueba de regresión logística ordinal de las redes sociales en la gestión de ventas 

en una cadena de pollería 

 

 

 Estimación 

Desv. 

Error Wald gl Sig. 

Intervalo de 

confianza al 95% 

Límite 

inferior 

Límite 

superior 

Umbral [suma2 = 1] -1,926 ,547 12,387 1 ,000 -2,998 -,853 

[suma2 = 2] ,473 ,473 1,001 1 ,317 -,453 1,399 

Ubicación [suma3=1] -3,163 ,686 21,274 1 ,000 -4,508 -1,819 

[suma3=2] -,726 ,584 1,545 1 ,214 -1,872 ,419 

[suma3=3] 0a . . 0 . . . 

 

 

 

Análisis: 

 

Se aprecia que el valor del estadístico de Wald en la ubicación 1, fue de 21,274, este 

es mayor al valor de 4; con p valor de 0,000 siendo inferior a 0.05. De lo anterior, 

se admite la hipótesis del investigador. De igual modo, esto es ratificado en el 

Umbral de Wald en el primer nivel, al evidenciar 12,387 > 4, con significancia de 

0.000 < 0.05, lo que sostiene la incidencia de las redes sociales en la gestión de 

ventas. 
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Hipótesis específica 2: 

 

H0: La publicidad en internet no incide significativamente en la gestión de ventas 

en una cadena de pollería, Lima 2023 

 

Ha: La publicidad en internet incide significativamente en la gestión de ventas en 

una cadena de pollería, Lima 2023 

 

Tabla 13  

 

Prueba de regresión logística ordinal de la publicidad en internet en la gestión de 

ventas en una cadena de pollería 

 

 

 Estimación 

Desv. 

Error Wald gl Sig. 

Intervalo de 

confianza al 95% 

Límite 

inferior 

Límite 

superior 

Umbral [suma2 = 1] -1,715 ,475 13,03

3 

1 ,000 -2,646 -,784 

[suma2 = 2] ,334 ,420 ,630 1 ,427 -,490 1,158 

Ubicación [suma4=1] -1,770 ,578 9,374 1 ,002 -2,904 -,637 

[suma4=2] -1,407 ,555 6,440 1 ,011 -2,494 -,320 

[suma4=3] 0a . . 0 . . . 

 

 

 

Análisis: 

 

Se aprecia que el valor del estadístico de Wald en la ubicación 1, fue de 9,374, este 

es mayor al valor de 4; con p valor de 0,000 siendo inferior a 0.05. De lo anterior, 

se admite la hipótesis del investigador. De igual modo, esto es ratificado en el 

Umbral de Wald en el primer nivel, al evidenciar 13,033 > 4, con significancia de 

0.000 < 0.05, lo que sostiene la incidencia de la publicidad en internet en la gestión 

de ventas. 
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Hipótesis específica 3: 

 

H0: El SEO y SEM no incide significativamente en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023 

 

Ha: El SEO y SEM incide significativamente en la gestión de ventas en una cadena 

de pollería, Lima 2023 

 

Tabla 14 

 

Prueba de regresión logística ordinal del SEO y SEM en la gestión de ventas en 

una cadena de pollería 

 

 

 Estimación 

Desv. 

Error Wald gl Sig. 

Intervalo de 

confianza al 95% 

Límite 

inferior 

Límite 

superior 

Umbral [suma2 = 1] -,766 ,762 1,011 1 ,315 -2,258 ,727 

[suma2 = 2] ,766 ,762 1,011 1 ,315 -,727 2,258 

Ubicación [suma5=1] -,382 ,796 ,230 1 ,632 -1,941 1,178 

[suma5=2] ,629 ,844 ,555 1 ,456 -1,026 2,283 

[suma5=3] 0a . . 0 . . . 

 

 

 

Análisis: 

 

En la tabla 14, se logra apreciar que el valor estadístico de Wald en la ubicación 1, 

obtuvo 0,230 < 4; con p = 0.632 > 0.05. Por lo anterior, se admite la hipótesis nula. 

De igual modo, esto es ratificado en el Umbral de Wald en el primer nivel, al 

evidenciar 1,011 < 4, con p = 0.315 > 0.05, entonces, se admite la hipótesis nula. 
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V. DISCUSIÓN 

 

En esta investigación en concordancia al objetivo general, se genera una 

discusión para determinar la incidencia del marketing digital en la gestión de ventas 

en una cadena de pollería, Lima 2023. Se extrajeron resultados inferenciales 

empleando la regresión logística ordinal, lo cual precisó que las cifras y datos 

procesados pertenecían al modelo ajustado, debido a que, se obtuvo 0,000 < 0,05 

en la bondad de ajuste, esto enfatizó que el tipo se adapta adecuadamente a los 

datos evaluados.  

De igual forma, se observó la variabilidad ejecutando los indicadores de Cox 

y Snell, Naglkerke y McFadden, además para mejor precisión debido a la exactitud 

y valor se opta por el segundo indicador, mostrando un 0.432; es decir que el 43% 

de los resultados alcanzados en la gestión de ventas en una cadena de pollería 

tiene como causa al marketing digital. Del mismo modo, se observó que el valor del 

estadístico de Wald en la ubicación 1 fue de 29,803, mayor de 4; con p = 0.000 < 

0.05, mediante estos indicadores se acepta la hipótesis del investigador.  

Así también, el valor del Umbral Wald en el primer nivel es de 20,862 > 4, p 

valor de 0.000 < 0.05, lo que sostiene la incidencia del marketing digital en la gestión 

de ventas. En concordancia con lo anterior, se rebate la hipótesis nula, y se admite la 

hipótesis del investigador, la misma expone que el marketing digital incide 

significativamente en la gestión de ventas en una cadena de pollería.  

Estos resultados son corroborados por Bordonave (2021) el autor averiguó si 

el marketing digital influye en la gestión de ventas de un negocio. Los resultados 

dejaron notar una influencia significativa de la estrategia de marketing digital en la 

gestión de ventas, incluso, al proceder a emplear las estrategias se generó un 

aumento en las ventas de 62.5%. Esto establece que, utilizando de manera correcta 

las herramientas digitales de acuerdo a cada negocio se alcanza un incremento en 

las ventas de los mismos.  

Así también, Huamán (2021) estudió la conexión entre el marketing digital y 

las ventas de la empresa Afocat. En base al análisis estadístico: el nivel de 

marketing digital fue de 73.3%, las ventas tienen un porcentaje de 68.9 %, de igual 

forma, se encontró un vínculo positivo entre el marketing digital y sus dimensiones: 

comunicación, promoción y publicidad, con las ventas en la empresa. Se debe 
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enfatizar que la promoción y publicidad son las de mayor relevancia porque es lo 

que va a atraer al cliente y esto genera mayores ventas para la empresa. 

 En tanto, Arauz et al. (2021) quienes investigaron el impacto del marketing 

digital y la gestión empresarial en los vínculos con los clientes de las pymes de 

Manabí,́ Ecuador. Los autores probaron las conjeturas a través del coeficiente de 

correlación p (Rho) de Spearman, el cual demostró que existía correlación 

significativa entre las variables de estudio con (0,914) de nivel. En resumen, las 

empresas de hoy deben prestar mucha atención de cómo gestionan a sus clientes 

de forma efectiva y exitosa.  

En este sentido, muchos autores consideran necesario instaurar un sistema 

que proporcione datos concretos de clientes. Sobre todo, para las firmas 

competitivas que deberán implementar estructuras para negociar mejores vínculos 

con los clientes, lo cual facultará una gestión eficaz de los recursos tecnológicos, 

creando una diferencia significativa con la competencia. Por lo tanto, es necesario 

que las empresas interactúen con sus clientes mediante las herramientas digitales 

que existen y de esa forma captar más usuarios logrando mejores ventas. 

 

En esta investigación en concordancia al objetivo específico 1, se genera 

una discusión para determinar la incidencia de las redes sociales en la gestión de 

ventas en una cadena de pollería, Lima 2023. Se extrajeron resultados inferenciales 

empleando la regresión logística ordinal, lo cual precisó que las cifras y datos 

procesados pertenecían al modelo ajustado, debido a que, se obtuvo 0,000 < 0,05 

en la bondad de ajuste, esto enfatizó que el tipo se adapta adecuadamente a los 

datos evaluados.  

De igual forma, se observó la variabilidad ejecutando los indicadores de Cox 

y Snell, Naglkerke y McFadden, además para mejor precisión debido a la exactitud 

y valor se opta por el segundo indicador, mostrando un 0.350; es decir que el 35% 

de los resultados alcanzados en la gestión de ventas en una cadena de pollería 

tiene como causa a las redes sociales. Del mismo modo, se observó que el valor 

del estadístico de Wald en la ubicación 1 fue de 21,274, mayor de 4; con p = 0.000 

< 0.05, mediante estos indicadores se acepta la hipótesis del investigador.  

Así también, el valor del Umbral Wald en el primer nivel es de 12,387 > 4, p 

valor de 0.000 < 0.05, lo que sostiene la incidencia de las redes sociales en la gestión 
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de ventas. En concordancia con lo anterior, se rebate la hipótesis nula, y se admite la 

hipótesis del investigador, la misma expone que las redes sociales inciden 

significativamente en la gestión de ventas en una cadena de pollería.  

Estos resultados son corroborados por Altamirano et al. (2022) investigaron 

estrategias de marketing digital para la gestión de ventas de una firma. El 30.6% 

fueron recomendados en redes sociales (Facebook), el 13% por clientes de otras 

provincias y el 0.4% por amigos. En general, un marketeo bien ejecutado garantiza 

el éxito al mostrar su negocio a través de medios digitales, lo que resulta en 

mayores ventas y crecimiento de clientes potenciales en su cartera de clientes. 

También, Quispe (2022) quién manifestó las estrategias de marketing digital 

para incrementar las ventas de un restaurante de pollos a la brasa. Presentó un alfa 

de Cronbach de 0.943. Acerca del conocimiento de los empleados sobre la gestión 

de ventas se encuentra en un nivel medio (58%), lo que comprobó que la 

planificación de ventas, ejecución de ventas y evaluación de ventas ocupan un nivel 

medio que representa el 39%, 42% y 55%, respectivamente. En conclusión, las 

estrategias de marketing digital propuestas fueron: redes sociales, énfasis 

estratégico, inteligencia digital y campañas de marketing. 

Asimismo, Vaalio (2019) analizó cómo el marketing digital podría mejorar el 

proceso de gestión de ventas. El uso de canales digitales puede agilizar el proceso 

de ventas y aumentar el compromiso del cliente con el negocio. En base a los 

resultados se concluyó que, se utiliza principalmente los siguientes canales: 

YouTube, Facebook, WhatsApp e Instagram. La empresa puede aprovechar este 

resultado y centrarse en operar en estos canales de redes sociales para llegar a los 

clientes y comunicarse con ellos. 

 

En esta investigación en concordancia al objetivo específico 2, se genera 

una discusión para determinar la incidencia de la publicidad en internet en la gestión 

de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023. Se extrajeron resultados 

inferenciales empleando la regresión logística ordinal, lo cual precisó que las cifras 

y datos procesados pertenecían al modelo ajustado, debido a que, se obtuvo 0,000 

< 0,05 en la bondad de ajuste, esto enfatizó que el tipo se adapta adecuadamente 

a los datos evaluados. 
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De igual forma, se observó la variabilidad ejecutando los indicadores de Cox 

y Snell, Naglkerke y McFadden, además para mejor precisión debido a la exactitud 

y valor se opta por el segundo indicador, mostrando un 0.131; es decir que el 13% 

de los resultados obtenidos en la gestión de ventas en una cadena de pollería tiene 

como causa a la publicidad en internet. Del mismo modo, se observó que el valor 

del estadístico de Wald en la ubicación 1 fue de 9,374, mayor de 4; con p = 0.000 < 

0.05, mediante estos indicadores se acepta la hipótesis del investigador.  

Así también, el valor del Umbral Wald en el primer nivel es de 13,033 > 4, p 

valor de 0.000 < 0.05, lo que sostiene la incidencia de la publicidad en internet en 

la gestión de ventas. En concordancia con lo anterior, se rebate la hipótesis nula, y se 

admite la hipótesis del investigador, la misma expone que la publicidad en internet incide 

significativamente en la gestión de ventas en una cadena de pollería.  

Estos resultados son corroborados por Ocran (2021) el autor en mención, 

estudió la influencia que tienen los canales de marketing digital con el rendimiento 

de ventas internacionales. Los hallazgos revelaron que cuando las empresas usan 

los canales digitales de manera efectiva para generar publicidad en la web es 

probable que generen un alto incremento de ventas porque estas herramientas de 

marketing digital en internet sirven para captar la atención de los clientes y en ese 

sentido generan mayor afluencia al negocio.  

Sin embargo, este impacto aumenta a medida que las empresas emplean su 

capacidad de innovación, proactividad y asunción de riesgos en publicidad para 

obtener mayor ventaja competitiva por encima de la rivalidad en el comercio 

mundial. Al respecto, es necesario que las firmas refuercen sus respectivas 

estrategias de publicidad internacional para impulsar su desempeño en ventas 

internacionales.  

Así también, Altamirano, et al. (2020) quienes plantearon el marketing digital 

para el mejoramiento de la gestión de ventas de la firma Imcobaza. Los hallazgos 

señalan que, con el correcto uso de medios digitales y el continuo seguimiento, 

además del desarrollo de diversas herramientas se puede incrementar las ventas, 

captar clientes potenciales e ingresar de manera adecuada al mercado meta. En 

ese sentido, la publicidad en la web es una de las herramientas claves para el 

incremento de ventas. 
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En esta investigación en concordancia al objetivo específico 3, se genera 

una discusión para determinar la incidencia del SEO y SEM en la gestión de ventas 

en una cadena de pollería, Lima 2023. Se extrajeron resultados inferenciales 

empleando la regresión logística ordinal, lo cual precisó que las cifras y datos 

procesados pertenecían al modelo ajustado, debido a que, se obtuvo 0,003 < 0,05 

en la bondad de ajuste, esto enfatizó que el modelo se adapta a lo evaluado.  

De igual forma, se observó la variabilidad ejecutando los indicadores de Cox 

y Snell, Naglkerke y McFadden, además para mejor precisión debido a la exactitud 

y valor se opta por el segundo indicador, mostrando un 0.61; es decir que el 6,1% 

de los resultados alcanzados en la gestión de ventas en una cadena de pollería 

tiene como causa al SEO y SEM. Del mismo modo, se observó que el valor del 

estadístico de Wald en la ubicación 1 fue de 0,230, inferior al valor de 4; con p valor 

de 0.632 > 0.05, mediante los indicadores mencionados, se acepta la hipótesis nula.  

Así también, el valor del Umbral Wald en el primer nivel es de 1,011 < 4, p = 

0.315 > 0.05, lo que sostiene que no existe incidencia del SEO y SEM en la gestión 

de ventas. Esto es en función de que en la cadena de pollería no se aplica 

estratégicas de segmentación ni posicionamiento en los buscadores de internet 

como Google. Además, no cuenta con anuncios pagados en la web. Y pese a que 

poseen un aplicativo móvil, no brindan el correcto uso y desarrollo del mismo.  

Estos resultados difieren con Acuña (2022) quien realizó un estudio sobre las 

estrategias de marketing y el incremento de ventas en el Consorcios Mori S.R.L. Se 

evidenció el 44% en desarrollo de estrategias y un 51.7% en ventas que, indicaría 

nivel medio. Rho igual a 0.755. Finalizó con un vínculo significativo entre las 

variables. De lo anterior, cuanto más fuerte sean los esfuerzos del marketing digital 

de una empresa, mejor se percibirán las ventas. Entonces la empresa debe invertir 

en aparecer en los motores de búsqueda de los principales navegadores con el fin 

de generar tráfico en la web para captar clientes y que mejoren las ventas. 

Además de ello, Cruzado et al. (2022) efectuaron un estudio donde se 

comparó en el año 2020 y 2021, mediante las estrategias de marketing digital que 

mejorarían las ventas de los emprendimientos comerciales en Perú. Se logró 

determinar la correlación de las variables. En conclusión, si se aplica las estrategias 

de marketing digital, se ve mejorado el nivel o porcentaje de ventas del negocio. 
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Cabe resaltar que, el uso de estrategias de marketing digital en los negocios es 

importante para el incremento de ventas. 

Según, Marques (2019) en su estudio indicó que, la finalidad fue medir la 

influencia del marketing digital en las ventas. Los resultados confirmaron las 

relaciones entre todas las variables. Por lo tanto, se confirma que con buenas 

estrategias de marketing digital se logran mejorar las ventas de cualquier negocio. 

Cabe mencionar que, la influencia dentro de los buscadores del internet con 

anuncios pagados es lo que realmente capta al cliente que maneja a diario la web. 

Por consiguiente, el SEO y SEM es una herramienta digital que se debe 

utilizar para que el negocio sea conocido en la internet por los consumidores. No 

genera demasiados costos el invertir en anuncios publicitarios en el internet, 

tomando en consideración que, será retribuido mediante la atracción de clientes 

potenciales para el incremento de ventas de la empresa. 
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VI. CONCLUSIONES 

 

Primera. En relación al objetivo general se determinó que existe incidencia del 

marketing digital en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 

2023. Sustentado por el estadístico de Nagelkerke que indica que el 

43.2% del marketing digital incide en la gestión de ventas, que representa 

una incidencia media y confirmada por el estadístico de Wald: 29,803, 

mayor que 4 y 0.000 < 0.05 explica la incidencia.  

 

Segunda. En relación al primer objetivo específico se determinó que existe 

incidencia de las redes sociales en la gestión de ventas en una cadena de 

pollería, Lima 2023. Sustentado por el estadístico de Nagelkerke que 

indica que el 35% de las redes sociales incide en la gestión de ventas, 

que representa una incidencia baja y confirmada por el estadístico de 

Wald: 21,274, y 0.000 < 0.05 explica la incidencia. 

 

Tercera. En relación al segundo objetivo específico se determinó que existe 

incidencia de la publicidad en internet en la gestión de ventas en una 

cadena de pollería, Lima 2023. Sustentado por el estadístico de 

Nagelkerke que indica que el 13.1% de la publicidad en internet incide en 

la gestión de ventas, que representa una incidencia baja y confirmada por 

el estadístico de Wald: 9,374, y 0.000 < 0.05 explica la incidencia. 

 

Cuarta. En relación al tercer objetivo específico se determinó que no existe 

incidencia del SEO y SEM en la gestión de ventas en una cadena de 

pollería, Lima 2023. Sustentado por el estadístico de Nagelkerke que 

indica que el 6.1% del SEO y SEM en la gestión de ventas, que representa 

una incidencia muy baja y confirmada por el estadístico de Wald: 0,230, y 

0.632 < 0.05 explica que no existe incidencia. 
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VII. RECOMENDACIONES 

 

Primera. Se recomienda al supervisor general de la empresa tener capacitación en 

técnicas innovadoras para identificar un mejor uso del marketing digital y 

aplicar adecuadamente estas herramientas digitales. Lo que redundará en 

un mayor incremento de la rentabilidad del negocio, en conjunto para una 

correcta gestión de ventas. 

 

Segunda. Se recomienda al jefe del área de ventas de la empresa diseñar y 

compartir contenido relevante en las redes sociales de la empresa, 

además de, interactuar asertívamente con los usuarios, de ese modo, se 

podrá aumentar el número de clientes de una forma significativa para 

mejorar la gestión de ventas. 

 

Tercera. Se recomienda al jefe del área de ventas de la empresa generar contenido 

llamativo en los banners incluyendo imágenes, sonidos y texto para 

desarrollar interés en el usuario conduciéndolo a la página central 

desarrollando interacción con los cibernautas, además de, crear videos 

atractivos con la participación de personajes conocidos del rubro televisivo 

de espectáculos y subirlo a internet generando curiosidad en el material 

audiovisual y también, incorporar anuncios en YouTube,  con la finalidad 

de mejorar e incrementar la publicidad en internet, de tal manera que, se 

fortalezca la gestión de ventas con la llegada de clientes potenciales. 

 

Cuarta. Se recomienda al jefe del área de ventas de la empresa solicitar la ayuda 

de un especialista en el uso de la herramienta Google Analytics para 

mejorar la posición de la web en los motores de búsqueda siendo el 

buscador más reconocido Google de esta manera se aumentará la 

visibilidad del sitio web del negocio, además de, invertir en anuncios 

pagados para exhibirse en la web y también, hacer uso del aplicativo móvil 

con el que cuentan de esta forma se contribuirá con una mejor accesibilidad 

para nuevos clientes, con la finalidad de poner en marcha el uso del SEO 

y SEM para repotenciar la gestión de ventas. 
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ANEXOS 

 



 
 

A. Matriz de consistencia  

 



 
 

B. Matriz de operacionalización  

 



 
 

C. Instrumentos  

 

Cuestionario aplicado a medir el marketing digital 

 

Marketing digital en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023 

 

Estimado colaborador: 

El presente cuestionario tiene como objetivo determinar la incidencia del marketing 

digital en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023 

Los datos brindados que se obtengan serán de carácter confidencial para fines 

académicos. Por anticipado se agradece su valioso aporte. 

 

Instrucciones: 

En cada recuadro, marque con una (X) la respuesta que mejor le parezca a su opinión. 

 

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre 

1 2 3 4 5 

 

N° ITEMS 1 2 3 4 5 

  REDES SOCIALES 

  Facebook 

1 
¿La empresa hace uso de la página de 
Facebook para comercializar sus productos?           

2 
¿La empresa hace uso de anuncios publicitarios 
pagados en la página de Facebook?           

3 
¿La empresa tiene visitas frecuentes en la 
página de Facebook?           

4 
¿La empresa genera incremento en sus ventas 
a través de la página de Facebook?           

  Instagram 

5 
¿La empresa tiene seguidores frecuentes en la 
página de Instagram?           

6 
¿La empresa hace uso de anuncios publicitarios 
pagados en la página de Instagram?           



 
 

7 
¿La empresa responde de forma rápida los 
mensajes, comentarios y consultas de los 
usuarios en la página de Instagram?           

8 
¿La empresa genera ventas mediante la página 
de Instagram?           

  WhatsApp 

9 

¿La empresa utiliza en el WhatsApp la 
herramienta para automatizar mensajes de 
forma rápida y facilitar la interacción con los 
clientes?           

10 
¿La empresa utiliza en el WhatsApp la 
herramienta de catálogo para presentar sus 
productos?           

  PUBLICIDAD EN INTERNET 

  Banners 

11 
¿La empresa hace uso de los banners en 
diversos portales web para promocionarse?           

12 
¿La empresa hace uso de los banners para 
aumentar el tráfico hacia su sitio web?           

  Sponsor 

13 
¿La empresa utiliza como sponsor a los artistas 
o personajes famosos para promocionar sus 
productos?           

14 
¿La empresa participa como sponsor de 
programas de tv, deporte, arte o música para 
dar a conocer sus productos?           

  Videos 

15 
¿La empresa hace uso de videos atractivos de 
sus productos para generar el interés de los 
consumidores?           

16 

¿La empresa hace uso de videos para destacar 
la imagen del negocio en cuanto a la atención 
que se brinda por el personal y las comodidades 
en la infraestructura de las diferentes sedes?           

  SEO Y SEM 

  Visibilidad 

17 
¿La empresa utiliza la visibilidad (estrategia de 
segmentación de palabras claves) para generar 
mayor impacto en los motores de búsqueda?           

18 

¿La empresa utiliza la visibilidad (estrategia de 
posicionamiento) para liderar las primeras 
posiciones en los buscadores web como 
Google?           

  Accesibilidad 



 
 

19 
¿La empresa muestra su accesibilidad mediante 
campañas de anuncios pagos para exhibir sus 
productos en la web?           

20 

¿La empresa genera accesibilidad mediante el 
uso de una App - móvil (aplicativo móvil) para 
mostrar de una manera más rápida sus 
productos a los clientes?           

 

Cuestionario aplicado a medir la gestión de ventas 

 

Marketing digital en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023 

 

Estimado colaborador: 

El presente cuestionario tiene como objetivo determinar la incidencia del marketing 

digital en la gestión de ventas en una cadena de pollería, Lima 2023 

Los datos brindados que se obtengan serán de carácter confidencial para fines 

académicos. Por anticipado se agradece su valioso aporte. 

 

Instrucciones: 

En cada recuadro, marque con una (X) la respuesta que mejor le parezca a su opinión. 

 

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre 

1 2 3 4 5 

 

N° ITEMS 1 2 3 4 5 

  VENTAS 

  Objetivos de ventas 

1 ¿La empresa posee un plan de ventas?           

2 
¿La empresa alcanza los objetivos establecidos 
para las ventas mensuales y anuales?           

3 
¿Los vendedores consiguen una cuota por 
ventas de forma mensual y anual?           

  Incremento de ventas 

4 
¿Las ventas mantienen una curva de 
crecimiento constante de forma mensual y 
anual?           



 
 

5 
¿La empresa desarrolla estrategias para 
incrementar las ventas (participación en 
festivales gastronómicos)?           

  Participación de mercado 

6 
¿La empresa conserva una participación de 
mercado eficaz?           

7 
¿La empresa refleja un crecimiento en la 
participación de mercado anual?           

  GESTIÓN DE CLIENTES 

  Captación de nuevos clientes 

8 
¿La empresa posee un plan de captación de 
nuevos clientes eficiente?           

9 
¿La empresa utiliza estrategias novedosas para 
captar nuevos clientes?           

10 
¿La empresa alcanza el objetivo de captar 
nuevos clientes?           

  Atención a los clientes 

11 
¿La empresa gestiona un proceso rápido de 
atención a los clientes?           

12 
¿La empresa dispone de personal con 
asertividad en atención a los clientes?           

  Servicio al cliente 

13 
¿La empresa cuenta con delivery en Lima y 
provincias para el servicio al cliente?           

14 
¿La empresa facilita la asesoría de ofertas y 
promociones para el servicio al cliente?           

15 
¿La empresa desarrolla un plan de post venta 
para el servicio al cliente?           

16 
¿La empresa cuenta con el área de reclamos 
para el servicio al cliente?           

  FIDELIZACIÓN DE CLIENTES 

  Satisfacción del cliente 

17 
¿La empresa cumple con las expectativas de 
satisfacción del cliente?           

18 
¿La empresa realiza un seguimiento constante 
para verificar la satisfacción del cliente?           

  Retención de clientes 

19 
¿La empresa desarrolla estrategias de retención 
de clientes?           

20 
¿La empresa otorga descuentos a los 
consumidores como una estrategia de retención 
de clientes?           

 

 



 
 

D. Validez de experto   

 

Validación por juicio de expertos 

 

 



 
 

 

 



 
 

 

  

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 



 
 

 

 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 



 
 

 

 



 
 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 



 
 

E. Prueba piloto 

 

N.E. V1 D1 D2 D3 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 

H1 78 42 20 16 4 4 4 5 5 5 2 3 5 5 5 4 3 2 3 3 3 4 5 4 

H2 86 43 27 16 4 5 4 5 5 5 3 3 4 5 5 5 4 3 5 5 3 4 5 4 

H3 72 41 14 17 4 3 3 5 5 5 3 5 4 4 3 3 2 2 1 3 3 4 5 5 

H4 66 36 14 16 5 5 4 5 4 4 1 2 3 3 4 2 2 1 3 2 1 5 5 5 

H5 59 33 15 11 3 3 4 5 5 4 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 4 3 2 

H6 61 31 16 14 4 3 4 5 3 4 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 4 4 4 

H7 70 37 18 15 4 3 3 5 3 4 4 5 3 3 3 3 4 2 3 3 2 5 3 5 

H8 61 28 19 14 1 2 4 3 2 4 3 2 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 

H9 71 38 18 15 4 4 4 5 5 4 2 2 4 4 3 3 2 2 4 4 2 4 4 5 

H10 83 42 26 15 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 3 4 5 

H11 75 40 20 15 4 4 4 5 4 3 3 5 4 4 5 3 2 2 4 4 3 4 4 4 

H12 83 41 26 16 5 4 3 5 5 4 4 3 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

H13 53 29 12 12 3 2 3 5 3 4 2 3 2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 4 4 

H14 71 37 21 13 3 3 4 5 4 4 2 4 4 4 5 4 2 2 4 4 3 3 4 3 

H15 57 32 12 13 3 3 2 5 4 4 3 3 3 2 1 2 2 2 3 2 3 3 4 3 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

N.E. V2 D1 D2 D3 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 

H1 62 28 23 11 3 3 4 4 3 2 2 3 2 2 3 4 4 4 4 4 3 2 2 4 

H2 70 27 30 13 3 3 2 5 5 2 2 2 2 1 5 5 5 5 5 5 5 4 2 2 

H3 67 26 29 12 4 2 3 5 5 1 1 3 1 1 4 5 5 5 5 5 5 1 2 4 

H4 79 37 29 13 5 5 5 5 4 4 3 2 2 2 4 5 5 5 5 5 4 4 3 2 

H5 48 22 15 11 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 4 

H6 37 16 15 6 2 2 2 2 2 1 1 2 1 1 2 2 3 3 3 2 2 1 1 2 

H7 70 31 25 14 3 3 4 3 5 3 2 3 2 3 3 5 5 4 4 4 5 3 2 4 

H8 59 23 27 9 2 2 3 3 2 1 3 3 3 1 3 5 5 5 5 4 2 1 3 3 

H9 62 29 20 13 2 2 3 4 3 2 3 4 4 2 3 3 3 3 3 5 4 2 3 4 

H10 94 46 29 19 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

H11 70 32 25 13 4 3 3 3 4 3 3 3 4 2 3 5 5 4 5 3 4 3 3 3 

H12 71 35 24 12 4 4 4 5 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 5 3 3 3 3 

H13 43 17 20 6 1 1 3 3 2 1 1 2 1 2 2 3 4 4 4 3 2 1 1 2 

H14 53 25 18 10 3 3 2 3 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 

H15 51 23 21 7 3 3 3 3 2 1 1 3 3 1 3 3 4 4 4 3 2 1 1 3 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

F. Base de datos 

 

N.E. V1 D1 D2 D3 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 

H1 78 42 20 16 4 4 4 5 5 5 2 3 5 5 5 4 3 2 3 3 3 4 5 4 

H2 86 43 27 16 4 5 4 5 5 5 3 3 4 5 5 5 4 3 5 5 3 4 5 4 

H3 72 41 14 17 4 3 3 5 5 5 3 5 4 4 3 3 2 2 1 3 3 4 5 5 

H4 66 36 14 16 5 5 4 5 4 4 1 2 3 3 4 2 2 1 3 2 1 5 5 5 

H5 59 33 15 11 3 3 4 5 5 4 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 4 3 2 

H6 61 31 16 14 4 3 4 5 3 4 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 4 4 4 

H7 70 37 18 15 4 3 3 5 3 4 4 5 3 3 3 3 4 2 3 3 2 5 3 5 

H8 61 28 19 14 1 2 4 3 2 4 3 2 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 

H9 71 38 18 15 4 4 4 5 5 4 2 2 4 4 3 3 2 2 4 4 2 4 4 5 

H10 83 42 26 15 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 3 4 5 

H11 75 40 20 15 4 4 4 5 4 3 3 5 4 4 5 3 2 2 4 4 3 4 4 4 

H12 83 41 26 16 5 4 3 5 5 4 4 3 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

H13 53 29 12 12 3 2 3 5 3 4 2 3 2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 4 4 

H14 71 37 21 13 3 3 4 5 4 4 2 4 4 4 5 4 2 2 4 4 3 3 4 3 

H15 57 32 12 13 3 3 2 5 4 4 3 3 3 2 1 2 2 2 3 2 3 3 4 3 

H16 78 42 20 16 4 4 4 5 5 5 2 3 5 5 5 4 3 2 3 3 3 4 5 4 

H17 86 43 27 16 4 5 4 5 5 5 3 3 4 5 5 5 4 3 5 5 3 4 5 4 

H18 72 41 14 17 4 3 3 5 5 5 3 5 4 4 3 3 2 2 1 3 3 4 5 5 

H19 66 36 14 16 5 5 4 5 4 4 1 2 3 3 4 2 2 1 3 2 1 5 5 5 

H20 59 33 15 11 3 3 4 5 5 4 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 4 3 2 

H21 61 31 16 14 4 3 4 5 3 4 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 4 4 4 

H22 70 37 18 15 4 3 3 5 3 4 4 5 3 3 3 3 4 2 3 3 2 5 3 5 

H23 61 28 19 14 1 2 4 3 2 4 3 2 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 

H24 71 38 18 15 4 4 4 5 5 4 2 2 4 4 3 3 2 2 4 4 2 4 4 5 



 
 

H25 83 42 26 15 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 3 4 5 

H26 75 40 20 15 4 4 4 5 4 3 3 5 4 4 5 3 2 2 4 4 3 4 4 4 

H27 83 41 26 16 5 4 3 5 5 4 4 3 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

H28 53 29 12 12 3 2 3 5 3 4 2 3 2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 4 4 

H29 71 37 21 13 3 3 4 5 4 4 2 4 4 4 5 4 2 2 4 4 3 3 4 3 

H30 57 32 12 13 3 3 2 5 4 4 3 3 3 2 1 2 2 2 3 2 3 3 4 3 

H31 78 42 20 16 4 4 4 5 5 5 2 3 5 5 5 4 3 2 3 3 3 4 5 4 

H32 86 43 27 16 4 5 4 5 5 5 3 3 4 5 5 5 4 3 5 5 3 4 5 4 

H33 72 41 14 17 4 3 3 5 5 5 3 5 4 4 3 3 2 2 1 3 3 4 5 5 

H34 66 36 14 16 5 5 4 5 4 4 1 2 3 3 4 2 2 1 3 2 1 5 5 5 

H35 59 33 15 11 3 3 4 5 5 4 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 4 3 2 

H36 61 31 16 14 4 3 4 5 3 4 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 4 4 4 

H37 70 37 18 15 4 3 3 5 3 4 4 5 3 3 3 3 4 2 3 3 2 5 3 5 

H38 61 28 19 14 1 2 4 3 2 4 3 2 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 

H39 71 38 18 15 4 4 4 5 5 4 2 2 4 4 3 3 2 2 4 4 2 4 4 5 

H40 83 42 26 15 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 3 4 5 

H41 75 40 20 15 4 4 4 5 4 3 3 5 4 4 5 3 2 2 4 4 3 4 4 4 

H42 83 41 26 16 5 4 3 5 5 4 4 3 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

H43 53 29 12 12 3 2 3 5 3 4 2 3 2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 4 4 

H44 71 37 21 13 3 3 4 5 4 4 2 4 4 4 5 4 2 2 4 4 3 3 4 3 

H45 57 32 12 13 3 3 2 5 4 4 3 3 3 2 1 2 2 2 3 2 3 3 4 3 

H46 78 42 20 16 4 4 4 5 5 5 2 3 5 5 5 4 3 2 3 3 3 4 5 4 

H47 86 43 27 16 4 5 4 5 5 5 3 3 4 5 5 5 4 3 5 5 3 4 5 4 

H48 72 41 14 17 4 3 3 5 5 5 3 5 4 4 3 3 2 2 1 3 3 4 5 5 

H49 66 36 14 16 5 5 4 5 4 4 1 2 3 3 4 2 2 1 3 2 1 5 5 5 

H50 59 33 15 11 3 3 4 5 5 4 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 4 3 2 

H51 61 31 16 14 4 3 4 5 3 4 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 4 4 4 

H52 70 37 18 15 4 3 3 5 3 4 4 5 3 3 3 3 4 2 3 3 2 5 3 5 

H53 61 28 19 14 1 2 4 3 2 4 3 2 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 



 
 

H54 71 38 18 15 4 4 4 5 5 4 2 2 4 4 3 3 2 2 4 4 2 4 4 5 

H55 83 42 26 15 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 3 4 5 

H56 75 40 20 15 4 4 4 5 4 3 3 5 4 4 5 3 2 2 4 4 3 4 4 4 

H57 83 41 26 16 5 4 3 5 5 4 4 3 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

H58 53 29 12 12 3 2 3 5 3 4 2 3 2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 4 4 

H59 71 37 21 13 3 3 4 5 4 4 2 4 4 4 5 4 2 2 4 4 3 3 4 3 

H60 57 32 12 13 3 3 2 5 4 4 3 3 3 2 1 2 2 2 3 2 3 3 4 3 

H61 78 42 20 16 4 4 4 5 5 5 2 3 5 5 5 4 3 2 3 3 3 4 5 4 

H62 86 43 27 16 4 5 4 5 5 5 3 3 4 5 5 5 4 3 5 5 3 4 5 4 

H63 72 41 14 17 4 3 3 5 5 5 3 5 4 4 3 3 2 2 1 3 3 4 5 5 

H64 66 36 14 16 5 5 4 5 4 4 1 2 3 3 4 2 2 1 3 2 1 5 5 5 

H65 59 33 15 11 3 3 4 5 5 4 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 4 3 2 

H66 61 31 16 14 4 3 4 5 3 4 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 4 4 4 

H67 70 37 18 15 4 3 3 5 3 4 4 5 3 3 3 3 4 2 3 3 2 5 3 5 

H68 61 28 19 14 1 2 4 3 2 4 3 2 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 

H69 71 38 18 15 4 4 4 5 5 4 2 2 4 4 3 3 2 2 4 4 2 4 4 5 

H70 83 42 26 15 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 3 4 5 

H71 75 40 20 15 4 4 4 5 4 3 3 5 4 4 5 3 2 2 4 4 3 4 4 4 

H72 83 41 26 16 5 4 3 5 5 4 4 3 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

H73 53 29 12 12 3 2 3 5 3 4 2 3 2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 4 4 

H74 71 37 21 13 3 3 4 5 4 4 2 4 4 4 5 4 2 2 4 4 3 3 4 3 

H75 57 32 12 13 3 3 2 5 4 4 3 3 3 2 1 2 2 2 3 2 3 3 4 3 

H76 78 42 20 16 4 4 4 5 5 5 2 3 5 5 5 4 3 2 3 3 3 4 5 4 

H77 86 43 27 16 4 5 4 5 5 5 3 3 4 5 5 5 4 3 5 5 3 4 5 4 

H78 72 41 14 17 4 3 3 5 5 5 3 5 4 4 3 3 2 2 1 3 3 4 5 5 

H79 66 36 14 16 5 5 4 5 4 4 1 2 3 3 4 2 2 1 3 2 1 5 5 5 

H80 59 33 15 11 3 3 4 5 5 4 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 4 3 2 

 



 
 

N.E. V2 D1 D2 D3 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 

H1 62 28 23 11 3 3 4 4 3 2 2 3 2 2 3 4 4 4 4 4 3 2 2 4 

H2 70 27 30 13 3 3 2 5 5 2 2 2 2 1 5 5 5 5 5 5 5 4 2 2 

H3 67 26 29 12 4 2 3 5 5 1 1 3 1 1 4 5 5 5 5 5 5 1 2 4 

H4 79 37 29 13 5 5 5 5 4 4 3 2 2 2 4 5 5 5 5 5 4 4 3 2 

H5 48 22 15 11 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 4 

H6 37 16 15 6 2 2 2 2 2 1 1 2 1 1 2 2 3 3 3 2 2 1 1 2 

H7 70 31 25 14 3 3 4 3 5 3 2 3 2 3 3 5 5 4 4 4 5 3 2 4 

H8 59 23 27 9 2 2 3 3 2 1 3 3 3 1 3 5 5 5 5 4 2 1 3 3 

H9 62 29 20 13 2 2 3 4 3 2 3 4 4 2 3 3 3 3 3 5 4 2 3 4 

H10 94 46 29 19 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

H11 70 32 25 13 4 3 3 3 4 3 3 3 4 2 3 5 5 4 5 3 4 3 3 3 

H12 71 35 24 12 4 4 4 5 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 5 3 3 3 3 

H13 43 17 20 6 1 1 3 3 2 1 1 2 1 2 2 3 4 4 4 3 2 1 1 2 

H14 53 25 18 10 3 3 2 3 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 

H15 51 23 21 7 3 3 3 3 2 1 1 3 3 1 3 3 4 4 4 3 2 1 1 3 

H16 62 28 23 11 3 3 4 4 3 2 2 3 2 2 3 4 4 4 4 4 3 2 2 4 

H17 70 27 30 13 3 3 2 5 5 2 2 2 2 1 5 5 5 5 5 5 5 4 2 2 

H18 67 26 29 12 4 2 3 5 5 1 1 3 1 1 4 5 5 5 5 5 5 1 2 4 

H19 79 37 29 13 5 5 5 5 4 4 3 2 2 2 4 5 5 5 5 5 4 4 3 2 

H20 48 22 15 11 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 4 

H21 37 16 15 6 2 2 2 2 2 1 1 2 1 1 2 2 3 3 3 2 2 1 1 2 

H22 70 31 25 14 3 3 4 3 5 3 2 3 2 3 3 5 5 4 4 4 5 3 2 4 

H23 59 23 27 9 2 2 3 3 2 1 3 3 3 1 3 5 5 5 5 4 2 1 3 3 

H24 62 29 20 13 2 2 3 4 3 2 3 4 4 2 3 3 3 3 3 5 4 2 3 4 

H25 94 46 29 19 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

H26 70 32 25 13 4 3 3 3 4 3 3 3 4 2 3 5 5 4 5 3 4 3 3 3 

H27 71 35 24 12 4 4 4 5 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 5 3 3 3 3 



 
 

H28 43 17 20 6 1 1 3 3 2 1 1 2 1 2 2 3 4 4 4 3 2 1 1 2 

H29 53 25 18 10 3 3 2 3 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 

H30 51 23 21 7 3 3 3 3 2 1 1 3 3 1 3 3 4 4 4 3 2 1 1 3 

H31 62 28 23 11 3 3 4 4 3 2 2 3 2 2 3 4 4 4 4 4 3 2 2 4 

H32 70 27 30 13 3 3 2 5 5 2 2 2 2 1 5 5 5 5 5 5 5 4 2 2 

H33 67 26 29 12 4 2 3 5 5 1 1 3 1 1 4 5 5 5 5 5 5 1 2 4 

H34 79 37 29 13 5 5 5 5 4 4 3 2 2 2 4 5 5 5 5 5 4 4 3 2 

H35 48 22 15 11 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 4 

H36 37 16 15 6 2 2 2 2 2 1 1 2 1 1 2 2 3 3 3 2 2 1 1 2 

H37 70 31 25 14 3 3 4 3 5 3 2 3 2 3 3 5 5 4 4 4 5 3 2 4 

H38 59 23 27 9 2 2 3 3 2 1 3 3 3 1 3 5 5 5 5 4 2 1 3 3 

H39 62 29 20 13 2 2 3 4 3 2 3 4 4 2 3 3 3 3 3 5 4 2 3 4 

H40 94 46 29 19 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

H41 70 32 25 13 4 3 3 3 4 3 3 3 4 2 3 5 5 4 5 3 4 3 3 3 

H42 71 35 24 12 4 4 4 5 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 5 3 3 3 3 

H43 43 17 20 6 1 1 3 3 2 1 1 2 1 2 2 3 4 4 4 3 2 1 1 2 

H44 53 25 18 10 3 3 2 3 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 

H45 51 23 21 7 3 3 3 3 2 1 1 3 3 1 3 3 4 4 4 3 2 1 1 3 

H46 62 28 23 11 3 3 4 4 3 2 2 3 2 2 3 4 4 4 4 4 3 2 2 4 

H47 70 27 30 13 3 3 2 5 5 2 2 2 2 1 5 5 5 5 5 5 5 4 2 2 

H48 67 26 29 12 4 2 3 5 5 1 1 3 1 1 4 5 5 5 5 5 5 1 2 4 

H49 79 37 29 13 5 5 5 5 4 4 3 2 2 2 4 5 5 5 5 5 4 4 3 2 

H50 48 22 15 11 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 4 

H51 37 16 15 6 2 2 2 2 2 1 1 2 1 1 2 2 3 3 3 2 2 1 1 2 

H52 70 31 25 14 3 3 4 3 5 3 2 3 2 3 3 5 5 4 4 4 5 3 2 4 

H53 59 23 27 9 2 2 3 3 2 1 3 3 3 1 3 5 5 5 5 4 2 1 3 3 

H54 62 29 20 13 2 2 3 4 3 2 3 4 4 2 3 3 3 3 3 5 4 2 3 4 

H55 94 46 29 19 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

H56 70 32 25 13 4 3 3 3 4 3 3 3 4 2 3 5 5 4 5 3 4 3 3 3 



 
 

H57 71 35 24 12 4 4 4 5 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 5 3 3 3 3 

H58 43 17 20 6 1 1 3 3 2 1 1 2 1 2 2 3 4 4 4 3 2 1 1 2 

H59 53 25 18 10 3 3 2 3 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 

H60 51 23 21 7 3 3 3 3 2 1 1 3 3 1 3 3 4 4 4 3 2 1 1 3 

H61 62 28 23 11 3 3 4 4 3 2 2 3 2 2 3 4 4 4 4 4 3 2 2 4 

H62 70 27 30 13 3 3 2 5 5 2 2 2 2 1 5 5 5 5 5 5 5 4 2 2 

H63 67 26 29 12 4 2 3 5 5 1 1 3 1 1 4 5 5 5 5 5 5 1 2 4 

H64 79 37 29 13 5 5 5 5 4 4 3 2 2 2 4 5 5 5 5 5 4 4 3 2 

H65 48 22 15 11 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 4 

H66 37 16 15 6 2 2 2 2 2 1 1 2 1 1 2 2 3 3 3 2 2 1 1 2 

H67 70 31 25 14 3 3 4 3 5 3 2 3 2 3 3 5 5 4 4 4 5 3 2 4 

H68 59 23 27 9 2 2 3 3 2 1 3 3 3 1 3 5 5 5 5 4 2 1 3 3 

H69 62 29 20 13 2 2 3 4 3 2 3 4 4 2 3 3 3 3 3 5 4 2 3 4 

H70 94 46 29 19 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

H71 70 32 25 13 4 3 3 3 4 3 3 3 4 2 3 5 5 4 5 3 4 3 3 3 

H72 71 35 24 12 4 4 4 5 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 5 3 3 3 3 

H73 43 17 20 6 1 1 3 3 2 1 1 2 1 2 2 3 4 4 4 3 2 1 1 2 

H74 53 25 18 10 3 3 2 3 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 

H75 51 23 21 7 3 3 3 3 2 1 1 3 3 1 3 3 4 4 4 3 2 1 1 3 

H76 62 28 23 11 3 3 4 4 3 2 2 3 2 2 3 4 4 4 4 4 3 2 2 4 

H77 70 27 30 13 3 3 2 5 5 2 2 2 2 1 5 5 5 5 5 5 5 4 2 2 

H78 67 26 29 12 4 2 3 5 5 1 1 3 1 1 4 5 5 5 5 5 5 1 2 4 

H79 79 37 29 13 5 5 5 5 4 4 3 2 2 2 4 5 5 5 5 5 4 4 3 2 

H80 48 22 15 11 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 4 
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