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Resumen

La presente investigacion tuvo como objetivo principal establecer la relacion del
marketing estratégico y las ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura,
por tal razén se realizd un estudio cuantitativo de tipo aplicada, disefio no
experimental transversal y de alcance correlacional. La poblacion fue estudiada en
su totalidad, conformada por 32 colaboradores quienes respondieron encuestas y
se establecié como resultado que no existe relacion entre marketing estratégico y
las ventas, debido a que se obtuvo una significancia de 0.859, y mediante la prueba
de Rho de Spearman se logra evidenciar que entre las variables presentan una
correlacion negativa débil, dado que el valor de su coeficiente de correlacion fue de
-0.326. Se concluy6é que en la empresa no hay una relacién entre marketing
estratégico y ventas, ya que al no contar con marketing estratégico y no segmentar
e investigar su mercado no se lleva a cabo una busqueda de oportunidades
relacionadas con el objetivo corporativo, que es parte importante para disefiar las
estrategias de marketing.

Palabras clave: Marketing estratégico, ventas, mercado meta, investigacion de

mercado, segmentacion de mercado.
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Abstract

The main objective of this research was to establish the relationship between
strategic marketing and sales in the digital newscast Walac Noticias SAC, Piura, for
this reason an applied quantitative study was carried out, with a cross-sectional non-
experimental design and correlational scope. The population was studied in its
entirety, made up of 32 employees who responded to surveys and it was established
as a result that there is no relationship between strategic marketing and sales,
because a significance of 0.859 was obtained, and through Spearman's Rho test it
was manages to show that between the variables they present a weak negative
correlation, given that the value of their correlation coefficient is -0.326. It was
concluded that in the company there is no relationship between strategic marketing
and sales, given that by not having strategic marketing and not segmenting and
investigating its market, a search for opportunities related to the corporate objective

is not carried out, which is an important part. to design marketing strategies.

Keywords: Strategic marketing, sales, target market, market research, market

segmentation.
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l. INTRODUCCION

El marketing estratégico permite conseguir mejorar los resultados de las empresas,
ya que después de haber analizado el mercado objetivo se logra detectar tanto las
oportunidades como las soluciones que ayudan a encaminar el incremento de las
ventas. Es importante que esto ocurra, porque se dara a entender el valor de los
canales digitales en el marketing estratégico, ya que las empresas deben de asumir
la transformacion digital. Por otra parte, las empresas deben de realizar estudios y
a través de ellos plantear estrategias que permitan su constante crecimiento y

estabilidad econémica (Avalos, et al., 2017).

En el ambito internacional, debido a la crisis sanitaria del Covidl9, el
marketing estratégico se ha visto modificado a lo que se conocia tradicionalmente,
la pandemia han alterado el comportamiento del consumidor, obligando a las
empresas a redefinir sus estrategias de negocios y mercadotecnia, ya que a
diferencia de otras crisis, la pandemia presenta caracteristicas muy marcadas como
lo son el distanciamiento social, pasar mayor tiempo en casa y el mayor uso de la
tecnologia, entre otras (Gutierrez-Leefmans, et al., 2021). Al ponerse en riesgo un
gran namero de empresas en el mundo, se logré ver la importancia del marketing
estratégico, pues este brindo la direccién para enfrentar los cambios (Zetina, et al.,
2021). De igual forma, la pandemia ha generado caidas en la productividad,
impactando mayormente en la actividad comercial y ventas de las organizaciones
(Bullemore-Campbell, 2021).

Por otra parte, en Peru, en el sector empresarial ain no implementan el
marketing estratégico, ya sea para alcanzar visibilidad, atraer y captar nuevos
clientes o fidelizar a clientes actuales e incluso aumentar las ventas, ya que en la
actualidad los consumidores buscan informacion en el mundo digital (Porta Seo
Perd, 2020). El presidente de Peru decreto aislamiento social obligatorio,
provocando que los ciudadanos se mantuvieran confinados en sus hogares,
reformulando por completo tanto su rutina y sus habitos de consumo. En el 2021 se
evidencio que el 60% de la poblacién peruana son usuarios de internet y un 81.4%

estan activos en redes sociales (Alvino, 2021).



Asimismo, el impacto de la pandemia ha sido negativo para las empresas
peruanas, dado que han afectado a las ventas, productividad y rentabilidad (Colina-
Ysea, et at., 2020). Al verse afectado la normalidad por la pandemia, los comercios
han sido obligados a incursionar en nuevas formas de vender productos (Quispe,
2020).

En cuanto a la empresa estudiada Walac Noticias SAC, cuyo noticiero digital
es generador de contenidos digitales e informativos del norte del Peru, es el
segundo medio digital periodistico en Piura, sus seguidores son consumidores
digitales de entre 25 a 34 afios. En esta empresa se ofrece el servicio de venta de
publicidad, es alli donde radica el problema a estudiar, debido a que la empresa no
le da importancia a realizar actividades estratégicas que permitan dar a conocer
que brinda el servicio de venta de publicidad, alcanzando mayores ventas
publicitarias en campafas por celebraciones conmemorativas: dia del padre, de la
madre fiestas patrias, entre otros, dado que solo en estas fechas se contrata un

asesor de ventas que impulse las ventas publicitarias.

Dentro de las posibles causas de este problema, se observa que las
empresas no logran su sostenibilidad y rapido posicionamiento en un mercado
competitivo al no identificar estas estrategias de mejora (Lopez-Lemus, et al.,
2021). Asi mismo, el aislamiento social ha tenido un fuerte impacto en la economia
de las empresas, ocasionando que estas busquen medidas estratégicas que les

permitan aprovechar oportunidades generadas por la pandemia (Puican, 2021).

Las consecuencias al no investigar este problema serian negativas, ya que
la empresa no obtendra mejores resultados en ventas al no implementar un
marketing estratégico solido, a pesar de tener presencia en el mercado en el cual
participa (Laban y Montoya, 2018). De igual forma, no se evidenciaria un
crecimiento en la empresa, ya que no se impulsan las ventas, sabiendo que se

presencio una caida de ventas por la pandemia (Bullemore-Campbell, 2021).

Se determind en esta investigacion cual es la relacion del marketing
estratégico y ventas, ya que el aporte del articulo de Enciso (2022), para la revista
de la camara Digital de Comercio de Lima, indica que al construir o reconstruir los

canales de atencidbn y estrategias de venta, va a permitir la adecuada



comercializacién y produccion de un producto o servicio. La variable marketing
estratégico se ha estudiado de acuerdo a los aportes de Monteiro (2018) y para la

variable ventas, se consideraron los aportes de Pierina (2021).

Para el problema de la investigacion se planted la siguiente pregunta: ¢, Cual
es la relacion del marketing estratégico y ventas en el noticiero digital Walac
Noticias SAC, Piura — 20227, por otro lado, de forma especifica se plantearon las
siguientes preguntas: ¢De qué manera se relaciona el mercado meta y las ventas
en el noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 20227?, ¢ Cual es la relacion entre
la investigacion de mercado y las ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC,
Piura — 2022? y ¢ Como se relaciona la segmentacién de mercado y las ventas en
el noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 20227

El presente trabajo de investigacion se ha justificado segun los criterios de
Hernandez y Mendoza (2018), por su conveniencia al permitir que la empresa vea
un analisis de su marketing estratégico, siendo la base para la busqueda de
mejoras para incrementar las ventas. Asimismo, por su relevancia social ya que al
mejorar sus ventas permitird producir suficientes ingresos para cubrir gastos y tener
utilidades, convirtiéndose asi en una empresa que genera empleo. De igual forma,
por las implicaciones préacticas y de desarrollo ya que este estudio puede servir
como material de apoyo para aquellas empresas que obvian el marketing
estratégico que contribuye a su mejorar e incrementar las ventas. Por ultimo, se
justifica por su utilidad metodolégica debido a que se emplearon técnicas de
investigacion, para la recoleccion de datos se elabordé un instrumento y su

procesamiento, permitié medir la correlacion entre marketing estratégico y ventas.

Con el objetivo general de la presente investigacion es: Establecer la relacion
del marketing estratégico y las ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC,
Piura — 2022. Los objetivos especificos fueron: Determinar la relacion que existe
entre mercado meta y las ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura —
2022; identificar la relacion entre investigacion de mercado y las ventas en el
noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 2022; y determinar la relacion entre la
segmentacion del mercado y las ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC,
Piura — 2022.



La hipotesis general planteada en la presente investigacion expreso que el
marketing estratégico se relaciona significativamente con las ventas en el noticiero
digital Walac Noticias SAC, Piura — 2022. Con respecto a las hipotesis especificas
se expresod que existe una relacion significativa entre mercado meta y ventas en el
noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 2022; existe una relacion significativa
entre investigacion de mercado y ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC,
Piura — 2022; y, existe una relacion significativa entre segmentacién y ventas en el
noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 2022.



ll.  MARCO TEORICO

En investigaciones a nivel internacional, se encontré de Pinta (2020), quien en su
investigacion en el sector comercial realizada en la ciudad Guayaquil, busco
determinar la relacion que existe entre el marketing estratégico y el incremento de
las ventas de la tienda para esto se estudio una muestra de 14 trabajadores de la
tienda. Para el estudio se aplicaron dos cuestionarios sobre las variables: Marketing
estratégico e incremento de las ventas, dentro de los resultados el 71% sefialé que
nunca se aplica el marketing estratégico y el 79% estima que nunca se han
incrementado las ventas, concluyendo que no existe relacion significativa entre el
marketing estratégico y el incremento de las ventas de la tienda. En esta
investigacion se encontrd que la empresa nunca ha aplicado un plan de marketing

estratégico.

En otra investigacion realizada por Mora y Guerrero (2019) en Ecuador, en
una microempresa, cuyo objetivo es determinar cudl es la problematica que
ocasiona la disminucion de los ingresos en la empresa, se usaron como
instrumentos la entrevista, encuesta y ficha de observacion. La poblacion para la
encuesta fueron los usuarios de la empresa entre 25 a 50 afios, en el caso de la
entrevista se le realizo al gerente comercial y jefe de ventas, para la ficha de
observacion se observo a los asesores comerciales. Como resultado el 75% de las
personas encuestadas detallan que se debe de contar con el servicio de postventa,
ademas se determind que no existen promociones adicionales que le permitan
aumentar su cartera de clientes, para ello es necesario sumar promociones que
incentiven la compra de servicios, pues con ello se incrementaran las ventas. Se
concluyo que la disminucién de las ventas esta directamente relacionada con que

la empresa carece de estrategias de marketing.

Otra investigacion en Ecuador por Montenegro y Benites (2019), en una
empresa de ferreteria y seguridad industria cuyo objetivo fue desarrollar marketing
estratégico para el incremento de las ventas de la compafiia y la poblacion
investigada fueron 35 trabajadores de la empresa y se ejecutd por medio de la
encuesta. Los resultados mostraron un 51% de los encuestados mencionaron que

se ubican en una situacion mala y por eso es valido desarrollar un marketing



estratégico, concluyendo que para que la empresa cumpla con sus objetivos es

fundamental que se desarrollen estrategias de marketing.

En un articulo cientifico realizado por Sukier, et al. (2018) en la ciudad de
Barranquilla, los autores tuvieron como objetivo analizar el proceso del marketing
estratégico en las MYPEs familiares, el resultado obtenido manifest6 que la falta de
una gestion eficaz de los recursos para crear estrategias empresariales afecta el
logro de los objetivos empresariales y familiares, concluyendo que las MYPEs
familiares necesitan mejorar el sistema de control que mide la efectividad de las

estrategias empresariales que crean valor.

Por otra parte, a nivel nacional se tiene la tesis de Lépez (2019) su estudio
en una empresa agropecuaria ha tenido como objetivo determinar la relacion del
marketing estratégico con posicionamiento de marca de la empresa y la poblacion
fue de 50 colaboradores de la empresa, mediante un cuestionario. Se obtuvo como
resultado una correlacion positiva entre marketing estratégico y posicionamiento de
marca de 0.755, concluyendo que el marketing estratégico si se relaciona con el

posicionamiento de marca en la empresa.

La investigacion de Ludefia (2018) en la ciudad de Chiclayo en empresas
comercial de venta de ropa, su objetivo fue proponer un Plan de Marketing
Estratégico que contribuya a mejorar el posicionamiento en MYPES del giro venta
de ropa, la poblacién fue de 72 Mypes y muestra de 61 empresas de venta de ropa,
la recoleccion de datos se utilizO como instrumentos el cuestionario. Como
resultado se obtuvo que el 72.13% no desarrolla planes de venta, promociones,
lanzamientos, concluyendo que se logro identificar los componentes influyentes en
el posicionamiento en MYPES del giro venta de ropa, a los cuales se les debe
impulsar con actividades de marketing para financiar el posicionamiento de sus

productos y servicios.

Otra investigacion realizada por Morales (2018), en la ciudad de Chiclayo en
una consultora tuvo como objetivo proponer un plan de marketing estratégico para
incrementar el posicionamiento de la empresa, se consider6 una muestra
compuesta por cincuenta clientes donde la técnica de recoleccion fue la encuesta.

Como resultado se obtuvo que el 58% de clientes reconoce primero a la



competencia como primera opcion, concluyendo que se debe de implementar la
propuesta del plan de marketing estratégico para incrementar el posicionamiento

de la empresa consultora.

Con respecto a las teorias relacionadas con la variable marketing
estratégico, se destaco su importancia, para Palmar y Palmar (2016) esta variable
hace referencia a todos los factores necesarios que una empresa debe tener para
gue de esa manera logre aproximar sus productos y/o servicios a los clientes, con
un argumento sostenible y fuerte, sin dejar de lado su vision corporativa y objetivos
de la empresa, teniendo cuidando de los detalles especificos de las necesidades
del mercado. De igual modo, el marketing estratégico es fundamental para las
empresas porque permite encontrar nuevos nichos de mercado, conocer las
necesidades tanto actuales como futuras de sus clientes, reconocer segmentos de
mercado potenciales y orientar al publico de la empresa en busca de oportunidades.
(Panama-Chica, et al., 2019).

Se busco informacion bibliogréfica, con el propdésito de indagar sobre las
variables de estudio, el marketing estratégico para Monteiro (2018) es la subdivision
del marketing que se encarga de aquellos procesos y conceptos que encaminan a
que la empresa logre una ventaja competitiva, es decir, permite comprender,
cuando se requiera, como son las relaciones entre las empresas y sus respectivos

mercados.

El marketing estratégico permite definir los objetivos corporativos de las
empresas, evaluando las oportunidades del entorno para lograr identificar los
riesgos y a través de ellos formular las estrategias de marketing a usar con un

enfoque flexible que vaya acorde a la dinamica del entorno (Sukier, et al., 2018).

De igual forma, el marketing estratégico es la actividad que le permite a una
empresa ganar notoriedad en el mercado y ganar nuevas oportunidades de
segmentacion de mercado, tanto por su personal capacitado, asi como la oferta de
los productos y/o servicios de la empresa. Es una herramienta fundamental y eficaz
para el beneficio econémico y el desarrollo integral de productos y/o servicios.
(Moran, et al., 2021).



Para evaluar la variable marketing estratégico, se asumirdn como
dimensiones las establecidas por Lopez (2019): Mercado meta, es el resultado de
un analisis oportuno de la infraestructura del mercado particular, donde se va a
decidir el mercado para cierto articulo, bien o servicio que desarrolla una empresa

logrando satisfacer ese submercado (Moya, 2015).

Investigacion de mercado, como segunda dimension del marketing
estratégico, es una forma de investigar y responder preguntas sobre el
comportamiento humano. Este proceso incluye comenzar con la definicion del
problema, investigar y sintetizar informacién, analizar y comunicar los resultados.
La informacion obtenida se utiliza para identificar problemas y oportunidades de
marketing; crear, evaluar y mejorar acciones de marketing; seguimiento del
rendimiento de las ventas; asi como para asimilar mejor el marketing como un

proceso (Dos, 2017).

Como ultima dimensién del marketing estratégico, la segmentacién del
mercado reside en formar un grupo (o grupos) con caracteristicas similares, previa
identificacion entre las personas con comportamientos similares en un determinado
mercado. Es importante la segmentacion, ya que los mercados son heterogéneos,
que consta de diferentes personas con distintas expectativas y deseos; al elegir el
mercado se podra desarrollar una exitosa estrategia de marketing, ya que la
empresa centrard sus esfuerzos en los consumidores potenciales. Para este
proceso se requiere de una diferenciacion de las necesidades dentro del mercado
(Cedeiio, et al.,2019).

En las teorias que sustentan a la variable ventas tenemos a Thompson (2012),
la venta es ciencia y arte que simboliza el alma en todos los tipos de empresa, ya
sea publica o privada, ademas va a determinar cual sera el aspecto monetario con
el que se va a adquirir un producto y/o servicio. La clave de las ventas radica en la
relacion con la cantidad de veces en que se realiza esta actividad, de lo bien que
llegue a ser y de que tan rentable resulte hacerlo. Por ende, es indispensable que
las personas que dentro las empresas estan involucradas con mercadotecnia, en
especial ventas, lleguen a reconocer que este proceso es netamente técnico.
Nufiez, et al., (2011), la mejor filosofia para guiar a las mejores empresas con

respecto a las ventas es agregarle un valor, y como ultima instancia, convertirse en



el vendedor preferido. Para ello, la empresa se debe de orientar en el cliente y sus
trabajadores, que durante el proceso de compra se agregue un valor para los
clientes. El enfoque de las ventas se orienta en ayudar a que los clientes tomen

decisiones de compra de manera satisfactoria.

Por otra parte, la variable ventas, Cruces (2021) la define como la base
fundamental de toda empresa, mediante la cual se van a obtener un incremento de
sus ganancias. Necesarias para obtener utilidades y para que funcione una

organizacién deben de ser rentables.

Para Rosales y Llanos (2020) es el monto que un establecimiento ha obtenido
por todas aquellas activadas de produccion. Mientras que para Diaz (2020),
proceso de intercambio destinado a satisfacer las necesidades del cliente y entrar

en un mercado objetivo.

La venta se da cuando el vendedor visita a un cliente potencial, lo cual hara
gue ocurra una solicitud de cotizacion, del éxito de ello, se puede concretar la venta

a través de un pago (Chew-Hernandez, et at., 2017).

Para evaluar la variable ventas, se asumié como sus dimensiones las
establecidas por Pierina (2021): Gestion de ventas es el trabajo de una serie de
trabajadores y profesionales que trabajan en equipo, de manera afin, para
determinar la venta de producto o servicio que produce o vende la empresa, su
objetivo principal es incrementar sus ventas. Por lo que es de primordial importancia

para el crecimiento, desarrollo y continuidad del negocio. (Rojas, 2017).

Tipos de ventas, como segunda dimension de ventas, son las diversas
maneras en las que se puede llegar a efectuar una compra por parte del cliente
(Quiroa, 2020).

Como ultima dimension de ventas, las técnicas de ventas son aquellas
técnicas que usan los vendedores al momento de realizar su labor comercial, entre
la mas conocida esta la venta consultiva, donde el vendedor enfatiza sus esfuerzos
en conocer las necesidades del cliente, y de este modo llegar a ofrecer un producto
y/o servicio que se adapte a sus intereses; por otro lado, la técnica venta adaptativa
se adapta tanto al vendedor como al cliente, permitiendo que el cliente participe de
una manera mas activa (Acosta, et at., 2018).



. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion
Tipo de investigacion

De acuerdo a su finalidad, la investigacion es de tipo aplicada, debido a que
se encuentra orientada a conseguir un nuevo conocimiento encaminado permitir
soluciones de problemas préacticos (Alvarez, 2020). Siendo de un enfoque
cuantitativo; ya que se ocupa de fenomenos medibles mediante el uso de técnicas

estadisticas para analizar los datos recopilados (Sanchez, 2019).
Disefio de investigacion

En el disefio no experimental, los sujetos de estudio son evaluados en su
contexto natural sin cambiar ninguna situacion; asimismo, las variables de estudio
no fueron manipuladas (Arias y Covinos, 2021). Es de tipo transversal, ya que su
propésito es analizar dos o mas variables en un momento determinado
(Hernandez, et at., 2010). Por su alcance es correlacional, dado que evalla la

correlacion entre dos o més variables en un determinado momento (Huaire, 2019).

-

Donde:

M: Muestra

O1: Observacion de la variable marketing estratégico
0O2: Observacion de la variable ventas

r: Relacion entre el marketing estratégico y las ventas
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3.2. Variable y operacionalizacion
Marketing estratégico

Variable de categoria cuantitativa, segun Monteiro (2018) es la subdivision
del marketing que se encarga de aquellos procesos y conceptos que encaminan a
gue la empresa obtenga una ventaja competitiva, es decir, permite comprender,
cuando se requiera, como son las relaciones entre las empresas y sus respectivos

mercados.
Ventas

Variable de categoria cuantitativa. Para Pierina (2021) es la base fundamental
de toda empresa, mediante la cual se van a obtener un incremento de sus
ganancias. Necesarias para obtener utilidades y para que funcione una

organizacién deben de ser rentables.

3.3. Poblacién, muestra, muestreo y unidad de analisis
Poblacion

La presente investigacion tuvo como fin estudiar a los trabajadores de la

empresa Walac Noticias, que estd conformada por un total de 32 personas.
Criterios de inclusion

Trabajadores que mediante su consentimiento informado decidieron
participar de la investigacion. Trabajadores cuyo tiempo laborando en la empresa

es mayor a seis meses y hayan realizado ventas.
Criterio de exclusion

Trabajadores que no aceptaron participar en la investigacion. Trabajadores
cuyo tiempo de laborado en la empresa sea menor de seis meses y no hayan

realizado ventas.
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Muestra

Para esta investigacion la muestra estuvo conformada da por la poblacién
de estudio, es decir por los es de 32 trabajadores del noticiero digital Walac Noticias
SAC.

Unidad de andlisis

Los trabajadores del noticiero digital Walac Noticias SAC que cumplen tanto

con los criterios de inclusion y exclusion.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos
Técnica

En la investigacion para establecer la relacion de marketing estratégico y
ventas del noticiero digital Walac Noticias SAC, se aplicara como técnica de
recoleccion de datos la encuesta, siendo aplicada a los trabajadores que estén

involucrados en las ventas.
Instrumentos

Se elaboraron dos cuestionarios en busqueda de estudiar tanto el marketing
estratégico y ventas, cada uno esta conformado por 14 items, mediante escala de
Likert: Siempre (5), Casi Siempre (4), A Veces (3), Casi Nunca (2) y Nunca (1).

Validez

Asimismo, para la investigacion tuvo una validez a cargo de un profesional
en estadistica y por dos expertos en administraciéon, quienes han evaluado los

cuestionarios.
Confiabilidad

Para la investigacion se aplico el coeficiente de Alfa de Cronbach permitio
determinar cual es el nivel de consistencia, homogeneidad y variabilidad total de
los dos instrumentos desarrollados. Con el fin de determinar los coeficientes de los

instrumentos se aplicé una prueba piloto de los 20 trabajadores.
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3.5. Procedimientos

El estudio empezd con la carta de presentacion al noticiero digital Walac
noticias SAC, posteriormente se solicitd el permiso correspondiente a la empresa,
siendo este aprobado se aplicd el cuestionario piloto de manera virtual para el
desarrollo del estudio con el fin de garantizar la confiablidad de los instrumentos. A
demas para el desarrollo de la investigacion se utilizaran los instrumentos en base
al tamafio de la poblacion y muestra establecida, para finalmente proceder con el
analisis de la informacidn, contrastar la discusion con los antecedentes y asi llegar

a las conclusiones.

3.6. Método de analisis

Para esta investigacion el analisis de la informacién se realiz6 mediante el
uso de la herramienta SPPS version 23, del mismo modo con hojas de calculo de
Microsoft Excel Office 2019, obteniendo asi las tablas de distribucion de frecuencias
necesarias para el andlisis descriptivo. Mientras tanto, para el andlisis inferencial
se aplico las pruebas de normalidad de Shapiro Wilk, dado que el tamafio de la
muestra es de 32 trabajadores, en base al resultado se determind la técnica Rho

de Spearman para la estadistica inferencial.

3.7. Aspectos éticos

Se ha respetado la normatividad de la guia vigente de la Universidad César
Vallejo, ademas se ha utlizado las normas APA 72 edicion para las citas
considerando el afio y autor de la investigacion, desde la realidad problematica,
antecedente y marco teérico. Cabe recalcar que la participacién de los trabajadores
fue mediante su consentimiento informado, desarrollando de manera voluntaria las
encuestas teniendo la seguridad de no verse afectados en lo absoluto tanto su

integridad fisica, mental o moral.
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IV. RESULTADOS

Luego de haber aplicado los instrumentos propuestos, se ha obtenido resultados
exactos de marketing estratégico y ventas mediante el programa Microsoft Excel
2019 y SPSS v.23. Dado que, el tamafio de la muestra fue menor a 50 se ha
realizado la prueba de normalidad de Shapiro-Wilks, hallandose la correlacion con
Rho de Spearman, ya que la variable marketing estratégico presenté normalidad,

encontrando los siguientes resultados:

Objetivo especifico 1: Determinar la relacién que existe entre mercado meta y las

ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 2022
Tabla 1

Andlisis de correlaciéon con la prueba de Rho de Spearman de mercado meta y

ventas de la empresa estudiada

Dimension: Variable:
Mercado Ventas
Meta
Rho de Dimension:  Coeficiente de 1.000 0.205
Spearman  Mercado correlacion
Meta . .
Sig. (bilateral) 0.042
Variable: Coeficiente de 0.205 1.000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) 0.042

Nota. Elaborado a través del programa SPSS v.23 // Sig.: Significancia
Interpretacion

Conrespecto a latabla 1, se observa que se obtuvo una significancia de 0.042
siendo menor que 0.05, por ende, se decide dar rechazo a la hipétesis nula Ho y
aceptar a la hipodtesis alterna de investigacion, indicando que si hay relacion por el
valor de significancia encontrado, y por medio de la prueba de Rho de Spearman
se logra evidenciar que la dimension de mercado meta y la variable ventas
presentan una correlacion positiva débil, ya que el valor de su coeficiente de

correlacion de 0.205.
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Objetivo especifico 2: Identificar la relacion entre investigacion de mercado y las

ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 2022
Tabla 2

Andlisis de correlacién con la prueba de Rho de Spearman de investigacion de

mercado y ventas de la empresa estudiada

Dimension: Variable:
Investigacion de Ventas
mercado
Rho de Dimensioén: Coeficiente 1.000 -0.750
Spearman Investigacion de de correlacion
mercado Sig. (bilateral) 0.683
Variable: Ventas Coeficiente -0.750 1.000
de correlacion
Sig. (bilateral) 0.683

Nota. Elaborado a través del programa SPSS v.23 // Sig.: Significancia
Interpretacion

Con respecto a la tabla 2, se observa que se obtuvo una significancia de
0.683, por ello, se decide dar rechazo a la hipotesis alterna de investigacion y
aceptar a la hipétesis nula Ho, indicando que no hay relacion por el valor de
significancia encontrado, y mediante la prueba de Rho de Spearman se logra
evidenciar que la dimension de investigacion de mercado y la variable ventas
presentan una correlacién negativa considerable, debido a que el valor de su

coeficiente de correlacion fue de -0.750.
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Objetivo especifico 3: Determinar la relacion entre la segmentacion del mercado

y las ventas en el noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 2022
Tabla 3

Andlisis de correlacion con la prueba de Rho de Spearman de segmentacion de

mercado y ventas de la empresa estudiada

Dimension: Variable:
Segmentacién Ventas
de mercado
Rho de Dimension: Coeficiente de 1.000 -0.708
Spearman Segmentacion correlacion
de mercado  “giq " pilateral) 0.969
Variable: Coeficiente de -0.708 1.000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) 0.969

Nota. Elaborado a través del programa SPSS v.23 // Sig.: Significancia

Interpretacion

Con respecto a la tabla 3, se observa que se obtuvo una significancia de
0.969, por lo tanto, se decide rechazar la hipétesis alterna de investigacion y
aceptar a la hipétesis nula Ho, indicando que no hay relacion por el valor de
significancia encontrado, y a través la prueba de Rho de Spearman se logra
evidenciar que la dimension de segmentacion de mercado y la variable ventas
presentan una correlacion negativa media, porque el valor de su coeficiente de

correlacion de -0.708.
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Objetivo general: Establecer la relacion del marketing estratégico y las ventas en
el noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura — 2022

Tabla 4

Andlisis de correlacion con la prueba de Rho de Spearman de marketing estratégico
de mercado y ventas de la empresa estudiada

Variable: Variable:
Marketing Ventas
estratégico
Rho de Variable: Coeficiente de 1.000 -0.326
Spearman Marketing correlacion
tratégi - -
estrategico Sig. (bilateral) 0.859
Variable: Coeficiente de -0.326 1.000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) 0.859

Nota. Elaborado a través del programa SPSS v.23 // Sig.: Significancia

Interpretacion

Con respecto a la tabla 4, se observa que se obtuvo una significancia de
0.859, por ello, se decide dar rechazo a la hipétesis alterna de investigacion y
aceptar a la hipétesis nula Ho, indicando que no hay relacion por el valor de
significancia encontrado, y mediante la prueba de Rho de Spearman se logra
evidenciar que la variable marketing estratégico y la variable ventas presentan una

correlacion negativa débil, ya que el valor de su coeficiente de correlacién de -0.326.
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V. DISCUSION

Como primer objetivo especifico de la investigacion se plantedé determinar la
relacion que existe entre mercado meta y las ventas de la empresa. Segun Oporta
et al. (2015), el mercado meta es aquel segmento de la poblacién al que se le dirige
un bien o un servicio. Su importancia permite a las empresas reconocer que no es
necesario competir con mercados completos o contra competidores superiores,
sino que va a permitir a la empresa saber seleccionar e identificar aquellos
mercados meta en los que su producto o servicio pueda servir mejor y sacarle
mayor provecho (Moya, 2015). En esta investigacion se hallé una relacion entre el
mercado meta y ventas, con una significancia de 0.042, y nivel de correlacion débil,
pues el valor de Rho de Spearman fue de 0.205, evidenciando que al identificar el
mercado meta la organizacién enfocara sus actividades para brindar un mejor
servicio a los clientes y de este modo elevar el nivel de ventas. De acuerdo con
Lopez (2019) existe coincidencia, pues se obtuvo una correlacion positiva entre
marketing estratégico y posicionamiento de marca con un nivel de significancia de
0.755. La coincidencia resalta que las actividades estratégicas de marketing
disefiadas de acuerdo al mercado meta lograran el posicionamiento de marca y el
consecuente incremento del nivel de ventas. También se tiene la investigacion de
Sukier, et al. (2018) quienes determinaron la importancia de las estrategias
empresariales en Mypes familiares con el propésito de incrementar el nivel de
ventas y la consolidacion de la marca en el mercado meta. Estas estrategias
empresariales se deben diseflar considerando los criterios demogréaficos y
psicograficos del publico objetivo, pues cada segmento requiere de estrategias
diferenciadas. Teniendo en cuenta que los antecedentes no pertenecen al mismo
rubro de la empresa, se puede decir que efectivamente existe una relacion entre
mercado meta y ventas, ya que al saber identificar al mercado meta va a repercutir
en el incremento de ventas.

El segundo objetivo especifico fue identificar la relacion entre investigacion de
mercado y las ventas de la empresa. Lopez (2019) sostiene gue la investigacion de
mercado es una actividad amplia y diversa, y que no solo se basa en preguntar a
determinados consumidores sobre su percepcion acerca de un servicio o producto
en especifico. La importancia de la investigacion de mercado radica en que la
informacion obtenida se utiliza para identificar oportunidades y problemas de
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marketing de este modo permite crear, mejorar y evaluar acciones de marketing
(Dos, 2017). En la presente investigacion se identificd que no hay relacion entre
investigaciéon de mercado y ventas, pues el nivel de significancia fue de 0.683,
debido a que la empresa no ha realizado una investigacion de mercado y que
implica ausencia de estrategias de marketing. La investigacion de Ludefia (2018)
coincide con los resultados obtenidos al comprobar que las Mypes del sector
comercial carecen de planes estratégicos de ventas y consecuentemente no tienen
actividades focalizadas hacia el publico objetivo con promociones y lanzamientos
diferenciados por segmentos. La ausencia de marketing estratégico tendra como
consecuencia el incumplimiento de los objetivos estratégicos y minimo nivel de
crecimiento empresarial por no tener definidos los segmentos de mercado para el
posicionamiento de la marca. De acuerdo con LoOpez (2019) los estudios de
mercado permiten identificar y definir segmentos de mercado, para identificar las
demandas y necesidades de los clientes potenciales; todo orientado al
posicionamiento de la empresa en el mercado que implica el incremento del nivel
de ventas. Por consiguiente, no hay investigaciones de las variables en el sector de
noticieros digitales, pero en esta investigacion se observa que no hay relacién entre
investigacion de mercado y ventas, dado que dentro de las funciones de los
trabajadores no estan la de investigar el mercado, es por ello que la empresa no
sabe identificar oportunidades que le permitan sobresalir, dificultando tanto su
posicionamiento en el mercado como su crecimiento econémico.

El tercer objetivo especifico fue determinar la relacién entre la segmentacion
del mercado y las ventas de la empresa. Para Morén, et al. (2021) el marketing
estratégico permite ganar nuevas oportunidades de segmentacion de mercado
ademas de notoriedad en el mercado, siendo una herramienta fundamental y eficaz
para el beneficio econémico y el desarrollo integral de productos y/o servicios. La
segmentacion de mercado va a permitir analizar el grado de diversidad y naturaleza
de las necesidades de los compradores en un mercado (Franga, et al., 2016). En
esta investigacion se hallé que no hay relacion entre segmentacion de mercado y
ventas, debido a que la significancia obtenida fue de 0.969. La investigacion de
Lépez (2019) difiere con los resultados encontrados, pues determiné que la
segmentacion clasifica el mercado en grupos homogéneos y facilita la definicion de

estrategias de marketing para cada segmento con el propdsito de incrementar las
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ventas. Sin embargo, Ludefia (2018) coincide con los resultados encontrados
porque el desconocimiento de las caracteristicas del mercado objetivo tiene como
consecuencia no detectar las oportunidades y elevar el riesgo de las amenazas del
entorno. Teniendo en cuenta que los antecedentes no pertenecen al mismo rubro
de la empresa, se puede decir que efectivamente no existe una relacion entre
segmentacion de mercado y ventas, ya que la empresa al no segmentar su
mercado no puede brindar un mejor servicio y no tiene actividades estratégicas
diferenciadas para cada tipo de cliente; afectando el nivel de ventas de la empresa.

Por ultimo, el objetivo general fue establecer la relacion del marketing
estratégico y las ventas de la empresa. Para Sukier, et al. (2018) el marketing
estratégico permite que las empresas definan sus objetivos corporativos,
permitiendo evaluar sus oportunidades del entorno y asi lograr identificar los riesgos
y a través de ellos formular las estrategias de marketing a usar que vaya acorde a
la dindmica del entorno de la empresa. El marketing estratégico encamina a que la
empresa obtenga una ventaja competitiva, es decir, permite comprender, cuando
se requiera, como son las relaciones entre las empresas y sus respectivos
mercados Monteiro (2018). En la presente investigacion se encontré6 que no hay
relacion entre marketing estratégico y ventas, debido a que la significancia obtenida
fue de 0.859, esto se dio porque los la empresa no ha incurrido en la conocer su
entorno, ya sea investigando o segmentando su mercado. La investigacion de Pinta
(2022) si coinciden con estos resultados, pues determind que no existe una relacion
entre marketing estratégico y ventas, considerando asi que la no aplicacién de
marketing estratégico no necesariamente implica un impacto en las ventas, por lo
cual se infiere que existen otros elementos a considerar para mejorar el nivel de
ventas. Contrariamente Mora y Guerrero (2019) sostienen que la publicidad y la
promocioén tienen una relacion significativa con el incremento de las ventas, pues
es necesario que el producto o servicio sea conocido por los clientes y potenciales
clientes en sus atributos y beneficios de manera que identifiquen y relacionen su
necesidad con el producto o servicio ofrecido por la empresa. De la misma forma,
Montenegro y Benites (2019) concluyeron que el marketing estratégico es una
técnica fundamental para definir estrategias publicitarias, promocionales y de
posicionamiento de marca de acuerdo a las caracteristicas sociales y psicogréaficas

de cada segmento del mercado objetivo. De esta manera se desarrolla lo que se
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denomina la huella digital de la organizacion para fidelizar a los clientes y expandir
el mercado con el proposito de lograr el objetivo de crecimiento empresarial (ventas
y posicionamiento) a través de estrategias diferenciadas (marketing estratégico).
Por consiguiente, no existen investigaciones de las variables en el sector de
noticieros digitales, pero en esta investigacion se observé que no hay relacion entre
marketing estratégico y ventas, dicha relacion esta arraigada a la filosofia de la

empresa y que tan comprometida este con lograr sus objetivos corporativos.
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VI.

CONCLUSIONES

1. Larelacion entre las variables marketing estratégico y ventas en el noticiero

digital Walac Noticias no existe, debido a que la significancia obtenida fue de
0.859, asimismo es de correlacién negativa débil, ya que el valor de Rho de
Spearman fue de -0.326. Estableciendo que al no contar con marketing
estratégico y no segmentar e investigar su mercado no se lleva a cabo una
bldsqueda de oportunidades relacionadas con el objetivo corporativo, que es
parte importante para disefiar las estrategias de marketing. Por otra parte,
es importante tener en cuenta que dentro de las funciones de los
trabajadores del noticiero digital Walac Noticias, muy aparte de realizar
ventas de manera esporadica y fortuitas, ellos no realizan una investigaciéon
de mercado o segmentacion de mercado, es por ello que el noticiero digital
no ha logra identificar que oportunidades le permite sobresalir en el mercado
objetivo y definir que estrategias publicitarias y promocionales utilizar para
dar a conocer a los clientes el servicio de venta de publicidad que ofrece
Walac Noticias .

Se establecié que entre la dimension mercado meta y la variable ventas, en
el noticiero digital Walac Noticias, si existe una relacion, dado que la
significancia obtenida fue de 0.042, ademas es correlacién positiva débil, ya
que el valor del coeficiente de correlacion fue de 0.205, por lo que se
concluye que la empresa al conocer su mercado meta le permitird mejorar el
servicio que ofrece y a través de estrategias de marketing lograr orientar
oportunamente a los clientes.

Se determiné que entre la dimension investigacion de mercado y la variable
ventas, en el noticiero digital Walac Noticias, no hay relacion puesto que la
significancia encontrada fue de 0.683, hallandose una correlacion negativa
considerable, debido a que el valor de su coeficiente de correlacién de Rho
de Spearman es -0.750, concluyendo que la empresa no realiza una
investigacion de mercado, en consecuencia no se lleva a cabo la mejora de
los procesos internos y tampoco se planifican acciones externas, que
permitan establecer un canal de comunicacion directo con sus clientes.

En el noticiero digital Walac Noticias se identificé que no hay relacion entre

la dimension segmentacién de mercado y la variable ventas, dado que la
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significancia obtenida fue de 0.969, ademas hay una correlacidon negativa
media, porque el valor de su coeficiente de correlacion es de -0.708.
Concluyendo que la empresa no ha segmentado su mercado, por lo tanto,
no tiene participacion activa en el mercado por consiguiente no se logra el

incremento en las ventas.
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VIl. RECOMENDACIONES

Después de analizar los resultados de la presente investigacion, se han planteado
las siguientes recomendaciones a la gerencia del noticiero digital Walac noticias:

Implementar el marketing estratégico en el noticiero digital Walac Noticias, para
lograr un acercamiento con sus clientes, haciendo uso de las diferentes
herramientas tecnolégicas que permitan dar a conocer los servicios, descuentos,
promociones, etc. Para incrementar su participacion en el mercado logrando con
ello mejorar las ventas que permitan a la empresa obtener una sostenibilidad en el

tiempo.

Estudiar otros elementos que son mas efectivos que las dimensiones de marketing
estratégico usadas en esta investigacién y que guarden relacion con las ventas, es
por ello que se recomienda realizar otro estudio con otros componentes
(dimensiones) del marketing estratégico, para lograr asi poder determinar cuales

son los elementos que tiene relacion con las ventas.

Implementar una oficina de marketing y ventas, con trabajadores especialista tanto
en marketing como en ventas, que creen estrategias eficaces para lograr los
objetivos corporativos de la empresa. En todo caso, capacitar en temas de
marketing y ventas a todo el personal que hayan concretado ventas, para que estén
capacitados con las técnicas de ventas, formas de persuadir a los clientes,

estrategias para fidelizar a los clientes, entre otros.

Definir la segmentacion de su mercado de la empresa a través de la investigacion
de mercado, puesto que de esa manera se lograra disefar estrategias que al ser
implementadas permitan mantener una comunicacion directa con los clientes,

logrando asi una notoriedad en el mercado.
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VIll. PROPUESTA

Propuesta para mejorar el marketing estratégico en el noticiero digital Walac
Noticias SAC, Piura - 2022.

8.1. Introduccidn

El marketing estratégico permite que las empresas mejoren sus resultados,
dado que al haber analizado su mercado objetivo se logra detectar tanto las
oportunidades como las soluciones que ayudan a encaminar el incremento de las
ventas. Es por ello, que es importante entender el valor de los canales digitales en
el marketing estratégico, ya que las empresas deben de asumir la transformacion
digital, debido a que la crisis sanitaria del Covid19 ha alterado el comportamiento
del consumidor, a causa del aislamiento obligatorio que origino un incremento en el
uso de la tecnologia, modificando por completo las rutinas y habitos de consumo,
obligando a las empresas a redefinir sus estrategias de negocios y mercadotecnia.

Walac noticias es un noticiero digital en Piura que no ha implementado el
marketing estratégico, ni para alcanzar visibilidad, atraer y captar nuevos clientes o
fidelizar a clientes actuales e incluso aumentar las ventas, a pesar de que en la
actualidad los consumidores buscan informacion en el mundo digital. Es por ello
que se debe aplicar el marketing estratégico, dado que es importante para brindarle
la direccion a la empresa para enfrentar cambios, ya sea por la pandemia u otros
eventos externos. Por consiguiente, a partir de los resultados obtenidos en el actual
se va a establecer estrategias para mejorar el marketing estratégico en el noticiero

digital Walac Noticias.

8.2. Objetivo de la Propuesta

Diseflar una propuesta para mejorar el Marketing Estratégico en el noticiero
digital Walac Noticias SAC, Piura - 2022.

8.3. Justificacién

Dado los resultados que se obtuvieron en la investigacion se observo, la
existente correlacion negativa débil entre las variables de estudio, es fundamental
aplicar estrategias de marketing estratégico para que de este modo se logre
mejorar los niveles de ventas siendo de ayuda el marketing estratégico para
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direccionar que rumbo debe de tomar la empresa para poder enfrentar cualquier
situacion o problema, planificando estrategias que sirvan para lograr superar la
problemética, encontrar nuevos mercados, investigar el mercado y segmentar el
mercado lo cual va a llevar a que la empresa logre su vision corporativa y objetivos
deseados, de tal manera se proponen lineamientos para mejorar las ventas a través
del marketing estratégico, puesto la publicidad y la promocion tienen una relacion
significativa con el incremento de las ventas, pues es necesario que el producto o
servicio sea conocido por los clientes y potenciales clientes en sus atributos y
beneficios de manera que identifiquen y relacionen su necesidad con el producto o

servicio ofrecido por la empresa.

8.4. Estrategias del Marketing Estratégico

1. Realizar un estudio de mercado que para establecer cuales son los
actuales nichos de mercados del noticiero digital Walac Noticias

2. Establecer el marketing estratégico mediante la elaboracion y creacién de
contenido en redes sociales para dar a conocer del servicio de venta de publicidad

gue brinda el noticiero digital Walac Noticias.

8.5. Desarrollo de las estrategias del Marketing Estratégico
8.5.1. Estrategia N° 1: Realizar un estudio de mercado que para establecer
cudles son los actuales nichos de mercados del noticiero digital Walac Noticias
a) Descripcion:

Al realizar un estudio de mercado la informacion obtenida se
utiliza para identificar oportunidades y problemas de marketing de
este modo permite crear, mejorar y evaluar acciones de marketing.
Los estudios de mercado permiten identificar y definir segmentos
de mercado, para identificar las demandas y necesidades de los
clientes potenciales; todo orientado al posicionamiento de la
empresa en el mercado que implica el incremento del nivel de
ventas. Ademas, la segmentacion de mercado es una oportunidad
gue ademas de brindarle notoriedad en el mercado a la empresa,
siendo una herramienta fundamental y eficaz para el beneficio

econdomico y el desarrollo integral de productos y/o servicios
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b) Indicador

Los clientes opinan sobre su experiencia con el servicio de
venta publicidad que ofrece el noticiero digital.
Recoleccion adecuada de los datos obtenidos.

Identificar las caracteristicas de los clientes del noticiero digital.

c) Metas

Obtener informacién de los clientes sobre su experiencia con
el servicio de venta publicidad que ofrece el noticiero digital.
Analizar e interpretar los datos obtenidos por los clientes.
Conocer las caracteristicas de los clientes del noticiero digital.
Agrupar a los clientes en nichos de mercado de acuerdo a
caracteristicas similares.

Realizar un directorio de los clientes.

Plantear actividades estratégicas diferenciadas para cada

nicho de mercado encontrado.

d) Tacticas

Aprovechar las plataformas digitales para aumentar la
participacion de los clientes en el estudio de mercado.

Premiar a los clientes que decidan participar de manera
voluntaria en el estudio de mercado.

Generar encuestas dinamicas y didacticas.

La segmentacion de los nichos de mercado serad de manera

uniforme y adecuada.

e) Programas o actividades

Contratar un especialista en marketing para determinar los

pardmetros del estudio de mercado.
Realizar encuestas dinamicas y didacticas.

Realizar focus group mediante plataformas digitales.
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» Analizar e interpretacion de datos obtenidos del estudio de
mercado.

» Registrar las caracteristicas obtenidas de los clientes del
noticiero digital.

= Agrupacion de los clientes en nichos de mercado en base a
caracteristicas similares.

= Realizar un directorio de clientes.

» Establecer las actividades estratégicas para cada nicho de
mercado.

= Premiar a los clientes que participar en el estudio de mercado.

f) Cronograma de Actividades
Tabla 5

Cronograma de actividades de la estrategia N° 1

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4

1 23412341234 1 2 3 4

Contratar un especialista en
marketing para determinar los
pardmetros del estudio de
mercado

Realizar encuestas dinamicas
y didacticas.

Realizar focus group mediante
plataformas digitales

Analizar e interpretacion de
datos obtenidos del estudio de
mercado

Registrar las caracteristicas
obtenidas de los clientes del
noticiero digital

Agrupacién de los clientes en
nichos de mercado en base a
caracteristicas similares

Realizar un directorio de
clientes

28



Establecer las actividades
estratégicas para cada nicho
de mercado

Premiar a los clientes que
participar en el estudio de
mercado.

Nota. Elaboracién propia

g) Presupuesto

Tabla 6

Presupuesto de la estrategia N° 1

ACTIVIDAD INVERSION

Contratar un especialista en marketing S/. 1200.00
para determinar los parametros del

estudio de mercado

Premiar a los clientes que participar en S/. 250.00
el estudio de mercado.
TOTAL S/. 1450.00

Nota. Elaboracién propia
h) Viabilidad

Cuando la empresa logre conocer cuéles son sus nichos de
mercado a través de un estudio, podra determinar la publicidad y
promociones necesarias para dar a conocer el servicio de venta de
publicidad que ofrece el noticiero digital Walac Noticias, puesto que
es necesario que los clientes y potenciales clientes tengan
conocimiento sobre los beneficios que tiene el servicio que ofrece
el noticiero digital, de esa manera ellos logren relacionar su
necesidad con el servicio ofrecido por la empresa logrando asi un
incremento de las ventas. De igual forma que el noticiero digital
Walac Noticias logre segmentar su mercado es una ventaja porque
brindara un mejor servicio y podra definir actividades estratégicas

diferenciadas para tipo de nicho de mercado.
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8.5.2. Estrategia N° 2: Establecer el marketing estratégico mediante la
elaboracion y creacion de contenido en redes sociales para dar a conocer del

servicio de venta de publicidad que brinda el noticiero digital Walac Noticias.

a) Descripcion:

Al elaborar y crear contenido en las redes sociales hara que los
clientes y potenciales clientes logren conocer que el noticiero
digital esta brindado el servicio de venta de publicidad, para ello es
ideal la contratacion de un Community Manager quién tendra a
cargo tramitar y administrar las publicidades y promociones que se

tienen que publicar en las redes del noticiero digital.

b) Indicador:
* Incremento en el nUmero de seguidores.
= Mayor nimero de veces que se comparten las publicaciones

de venta de publicidad del noticiero digital.

c) Metas:
» Los clientes van a recibir una respuesta inmediata ante alguna
consulta o comentario sobre la venta de publicidad.
* |Incrementar el nudmero de seguidores en un tiempo
determinado.
* Incrementar las veces que se comparte la publicidad sobre
venta de publicidad.

d) Tacticas:
= Establecer y mantener relaciones con el publico a través de la
interaccion online.
= Generar mensajes con publicidad interactiva.

= Establecer relaciones con influencers regionales.
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e) Programas o actividades:

= Contratar a un Community Manager.

= Asignar un trabajador responsable de la publicidad online.

= Disefar publicidad y promociones que logren captar los

clientes.

= Publicar notas y tips empresariales

* [nvitar a los clientes a participar de sorteos online mediante

las diferentes redes sociales

»= Innovar en las fotos de perfil y la de portada de acuerdo a

época festiva.

f) Cronograma de Actividades:

Tabla 7

Cronograma de actividades de la estrategia N° 2

Actividades

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4

1 23412341234 1 2 3 4

Contratar a un Community
Manager

Asignar un trabajador
responsable de la publicidad
online

Disefar publicidad y
promociones que logren captar
los clientes

Publicar notas y tips
empresariales

Invitar a los clientes a participar
de sorteos online mediante las
diferentes redes sociales

Innovar en las fotos de perfil y
la de portada de acuerdo a
época festiva

Nota. Elaboracién propia
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g) Presupuesto
Tabla 8

Presupuesto de la estrategia N° 2

ACTIVIDAD INVERSION
Contratar a un Community Manager S/. 800.00
Invitar a los clientes a participar de S/. 150.00

sorteos online mediante las diferentes
redes sociales
TOTAL S/. 950.00

Nota. Elaboracién propia

h) Viabilidad:

En la actualidad las redes sociales juegan un rol importante
debido a que los consumidores ha incrementado el uso del
internet, es por ello que se debe de poner énfasis a esta
estrategia, ya que dar a conocer sobre el servicio de venta de
publicidad dependera de una buena gestion en las redes sociales,
siendo indispensable que una persona se dedique solamente a
interactuar, programar e interactuar las plataformas digitales.
Brindarles respuestas inmediatas a los consumidores es una
accibn muy valorada por ellos, siendo esta una ventaja
competitiva para el noticiero digital Walac Noticias frente a su

competencia.
8.6. Anédlisis beneficio- costo

Respecto a la evaluacion del beneficio sobre costo, es preciso tener
en cuenta los ingresos menos los egresos correspondientes del periodo anual 2021
hasta el afio 2023 del noticiero digital Walac Noticas, para poder indicar si
efectivamente se dispone de los recursos econdémicos y financieros para poner en
marcha las dos estrategias propuestas. A continuacion, se presenta el analisis

correspondiente:
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Tabla 9

Ingresos y egresos del noticiero digital Walac Noticias

Detalle 2021 2022 2023

Ingresos S/ 1,450.00 S/ 1,730.00 S/ 2,060.00
Egresado S/ 530.00 S/ 770.00 S/ 830.00
(Ingre - Egre) S/ 920.00 S/ 960.00 S/ 1,230.00

Nota. Elaboracion propia

Respecto al margen de utilidad que representd los datos financieros del
noticiero digital para el periodo 2021, un valor de S/ 920.00, en cambio para el
periodo 2022 este aument6 debido a que se espera un cierre de crecimiento del
10% entre los ingresos y egresos, obteniendo un valor proyectado de S/ 960.00. En
el afio 2023 se espera un aumento de 15% es por ello que su ingreso mostrara un
valor de S/ 2,060.00 y egresos mostrara un valor de S/ 830.00. Teniendo en cuenta
el costo de inversion de las estrategias obteniendo un valor proyectado de S/
1,230.00.

Tabla 10

Evaluacion del beneficio sobre costo

Beneficio S/ 4,046.96
Costo S/ 2,736.51
B/C 1.48

Nota. Elaboracién propia

La inversion es aceptable, puesto que el valor del proyecto muestra 1,48 lo
cual implica que la inversion se recuperara de manera satisfactoria luego de ser
evaluado con una tasa de descuento del 10% de crecimiento, esto demuestra que
la implementacion de las estrategias propuestas es viable y rentable favoreciendo
el crecimiento econdémico del noticiero digital Walac Noticias en un determinado

tiempo.
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ANEXOS

Anexo 1: Operacionalizacion de variables

Tabla 11

Matriz de operacionalizacion de las variables marketing estratégico y ventas

Variable Definicion Definicion operacional Dimensiones Indicadores Escala de medicion
conceptual
Marketing Subdivision del La variable tiene como Mercado meta Mercado disponible Ordinal

estratégico

marketing que se
encarga de aquellos
procesos y conceptos
gue encaminan a que
la empresa obtenga
una ventaja
competitiva, es decir,
permite comprender,
cuando se requiera,
como son las
relaciones entre las
empresas |y  sus
respectivos mercados
(Monteiro, 2018).

muestra a 32 personas
(trabajadores del
noticiero digital Walac
Noticias). Se ha
considerado las
dimensiones de Loépez
(2019). La técnica para
medir la variable es la
encuesta 'y  como
instrumento el
cuestionario de 14
items, con
interrogantes de
acuerdo a la escala de

Likert, las que se han

Consumidores

Cualidades

Investigacion de mercado

Recoleccion de datos

Resultados

Segmentacién de mercado

Grupos

Caracteristicas

Diferenciacion




planteado de acuerdo a

las tres dimensiones.

Venta

Es la base
fundamental de toda
organizacion,
mediante la cual se
van a obtener un
incremento de sus
ganancias.
Necesarias para
obtener utilidades y
para que funcione una
organizacién deben
de ser rentables
(Pierina, 2021).

La variable tiene como
muestra a 32 personas
(trabajadores del
noticiero digital Walac
Noticias). Se ha
considerado las
dimensiones de Cruces
(2021). La técnica para
medir la variable es la
encuesta 'y  como
instrumento el
cuestionario de 14
items, con
interrogantes de
acuerdo a la escala de
Likert, las que se han
planteado de acuerdo a

las tres dimensiones.

Gestion de ventas

Beneficio clientes

Ventas online

Tipos de ventas

Venta directa

Venta indirecta

Técnica de ventas

Confianza

Valor agregado

Ordinal

Nota. Elaboracién propia



Anexo 2: Matriz de consistencia

Tabla 12

Matriz de consistencia

TiTULO PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS METODOLOGIA
Marketing Problema general Objetivos generales Hipotesis general Tipo:
estratégico y ¢Cudl es la relaciona del Establecer la relacion El marketing Aplicada -
ventas en el marketing estratégico y del marketing estratégico se Correlacional
noticiero  digital ventas en el noticiero digital estratégico y las ventas relaciona
Walac  Noticias Walac Noticias SAC, Piura — en el noticiero digital significativamente con Disefo:

SAC, Piura - 20227? Walac Noticias SAC, las ventas en el No experimental
2022 Piura — 2022. noticiero digital Walac Transversal
Noticias SAC, Piura —
2022. Enfoque:
Problemas especificos Objetivos especificos Hipotesis especificas Cuantitativo
e (De qué manera se e Determinar la e Existe una relacion
relaciona el mercado meta relacibon que existe significativa  entre Poblacidn:
y las ventas en el noticiero entre mercado metay mercado meta y 32 trabajadores
digital Walac Noticias SAC, las ventas en el ventas en el
Piura — 20227 noticiero digital Walac noticiero digital Muestra:
e ;Cudl es la relaciéon entre Noticias SAC, Piura — Walac Noticias 32 trabajadores
la investigacion de 2022. SAC, Piura — 2022.

mercado y las ventas en el
noticiero  digital Walac

¢ Identificar la relacion
entre investigacion de
mercado y las ventas

e Existe una relacion
significativa  entre
investigacion de

Técnicas:
Encuesta




Noticias SAC, Piura -
20227

,Como se relaciona la
segmentacion de mercado
y las ventas en el noticiero
digital Walac Noticias SAC,
Piura — 20227

en el noticiero digital
Walac Noticias SAC,

Piura — 2022.
Determinar la
relacion entre la

segmentacion del
mercado y las ventas
en el noticiero digital
Walac Noticias SAC,
Piura — 2022.

mercado y ventas
en el noticiero digital
Walac Noticias
SAC, Piura — 2022.
Existe una relacion
significativa  entre
segmentacion y
ventas en el
noticiero digital
Walac Noticias
SAC, Piura — 2022.

Instrumento:
Cuestionario

e Método de analisis:

Excel Office 2019 y
SPSS version 23

Nota. Elaboracién propia.



Anexo 3: Carta de solicitud a la empresa

Piura, 19 de mayo de 2022

Serior (a):

MARIO ERNESTO MONCADA CABREDO
Gerente

WALAC NOTICIAS SAC

Presente.-

Es grato dirigirme a usted para saludarlo, y a la vez manifestarle que dentro de mi
formacion académica en la experiencia curricular de investigacion del 3% ciclo, se contempla la
realizacién de una investigacion con fines netamente académicos /de obtencién de mi titulo
profesional al finalizar mi carrera.

En tal sentido, considerando la relevancia de su organizacion, solicito su colaboracion,
para que pueda realizar mi investigacion en su representada y obtener la informacién necesaria
para poder desarrollar la investigacion titulada:
O MPRXET NG ESIREV B, YVEVIAS BN EC. MNoTa@EeRe. DIGITAL ...
........................ WOLEE NoTMIAS. 306, PIORA= RORR....cosimmsinsssssismmisassasssnmmio
...". En dicha investigacion me comprometo a mantener en reserva el nombre o cualquier

distintivo de la empresa, salvo que se crea a bien su socializacion.

Se adjunta la carta de autorizacién de uso de informacién en caso que se considere la
aceptacion de esta solicitud para ser llenada por el representante de la empresa.

Agradeciéndole anticipadamente por vuestro apoyo en favor de mi formacioén profesional,
hago propicia la oportunidad para expresar las muestras de mi especial consideracion.

Atentamente,

Yors Dominguez
DNI 38950
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Anexo 5: Instrumentos de recoleccién de datos

Cuestionario para la variable marketing estratégico

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacién para establecer el
nivel de Marketing Estratégico en el noticiero digital Walac noticias. Asi mismo se
le pide ser extremadamente objetivo, honesto y sincero en sus respuestas. Se le
agradece por anticipado su valiosa participacion y colaboracion, considerando que
los resultados de este estudio de investigacion cientifica permitiran mejorar la
gestion de la empresa en cuanto al marketing estratégico.

La informacion que brinde serd manejada con confidencialidad y la informacién sera
procesada y analizada solo con fines académicos, ¢desea participar como
encuestado en esta investigacion?

O Si
O No

INSTRUCCIONES:

El cuestionario consta de 14 items. Cada item incluye cinco alternativas de respuestas.
Lea con mucha atencién cada item y las opciones de las repuestas que le siguen. Para
cada item marque sélo una respuesta con una equis (X) en el recuadro que considere
que se aproxime mas segun su percepcion.

Siempre (S) Casi siempre A veces (A) Casi hunca Nunca (N)
(CS) (CN)
5 4 3 2 1
Enunciado S CS A CN N
Dimensién 1: Mercado meta 5 4 3 2 1

1. Laempresa ha identificado su mercado disponible.

2. Laempresa ha logrado satisfacer el mercado
disponible identificado.

3. Laempresa espera que los consumidores se
contacten con ella.

4. Los consumidores son constantes a la hora de
adquirir los servicios.

5. Laempresa ha identificado las cualidades de los
consumidores de su mercado.

Dimension 2: Investigacion de mercado

6. Laempresa recoge informacion de sus
consumidores para formular estrategias de
mercadeo.

7. Laempresa ha manejado adecuadamente la
informacion recopilada de sus consumidores.

8. Los resultados de la investigacion de mercado
permiten la toma de decisiones estratégicas en la
empresa.

9. Laempresa analiza los resultados de la investigacion
de mercado para identificar a futuros consumidores.

Dimensién 3: Segmentacion de mercado




10. La empresa ha segmentado su mercado en grupos
para brindarle un servicio adecuado.

11. Las caracteristicas de los consumidores son
tomadas en cuenta por la empresa.

12. Las caracteristicas del consumidor definen las
estrategias de mercadeo.

13. La empresa ofrece un servicio diferenciado a sus
consumidores.

14. Ladiferenciacion de cada consumidor influye en el
servicio que la empresa le brinda.

iMuchas gracias por su participacion!

Cuestionario para la variable ventas

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion para establecer el
nivel de ventas en el noticiero digital Walac noticias. Asi mismo se le pide ser
extremadamente objetivo, honesto y sincero en sus respuestas. Se le agradece por
anticipado su valiosa participacion y colaboracion, considerando que los resultados
de este estudio de investigacion cientifica permitirin mejorar la gestion de la
empresa en cuanto a ventas.

La informacién que brinde sera manejada con confidencialidad y la informacién sera
procesada y analizada solo con fines académicos, ¢desea participar como
encuestado en esta investigacion?

O Si
O No

INSTRUCCIONES:

El cuestionario consta de 14 items. Cada item incluye cinco alternativas de respuestas.
Lea con mucha atencién cada item y las opciones de las repuestas que le siguen. Para
cada item marque sélo una respuesta con una equis (X) en el recuadro que considere
que se aproxime mas segun su percepcion.

Siempre (S) Casi siempre A veces (A) Casinunca Nunca (N)
(CS) (CN)
5 4 3 2 1
Enunciado S CS A CN N
Dimensién 1: Gestién de ventas 5 4 3 2 1

1. La empresa ofrece beneficios a sus clientes.

2. La empresa usa sus plataformas digitales para
promocionar los beneficios que ofrecen a sus clientes.

3. Las ventas online tienen algin beneficio para los
consumidores.

4. La empresa tiene el personal capacitado para
concretar ventas online.

Dimensién 2: Tipos de ventas

5. Los vendedores resuelven todas las consultas de los
clientes cuando llegan a la oficina de la empresa.




6. Las ventas a través de plataformas digitales ahorran
tiempo en comparacion a una venta directa.

7. Las plataformas digitales de la empresa cuentan con
la misma atencion personalizada que una venta
directa.

8. La empresa usa intermediarios para concretar sus
ventas.

9. En las ventas indirectas se ofrecen mejores
promociones a los clientes.

Dimensiéon 3: Técnicas de ventas

10. Las plataformas digitales generan confianza para que
se concrete la venta.

11. Los vendedores cuentan con las técnicas necesarias
para motivar la decisién de compra del cliente.

12. Los vendedores le dan la confianza necesaria a los
clientes para que ellos preguntes sus inquietudes
antes de concretar la venta.

13. Los vendedores saben la importancia de ofrecer un
valor agregado a los clientes.

14.La empresa ofrece algun valor agregado para sus
clientes frecuentes.

iMuchas gracias por su participacion!
Anexo 6: Lista de validacion de expertos
Tabla 13

Listado de expertos

Experto Especialidad
Dr. Robert Alexander Jara Miranda Administracion
Mg. Carlos David Seytuque Millones Administraciéon
Dr. Walter Gaston Alva Alva Estadistica

Nota. Mg.: Magister; Dr.: Doctor



Anexo 7: Ficha de validacion de contenido del instrumento

Cuestionario: Marketing Estratégico

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Cuestionario para la variable marketing
estratégico

Obijetivo del instrumento

Determinar la relacion del marketing estratégico y
las ventas en el noticiero digital YWalac Noticias
SAC, Piura — 2022

Nombres y apellidos del
experto

Jara Miranda Robert Alexander

Documento de identidad 42312593
Afios de experiencia en el 9 afios
grea

Maximo Grado Académico Doctaor
Nacionalidad Peruano

Institucién Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente Tiempo Completo
Numero telefénico 947995565
Firma — ,

(1 )
Fecha 22 /06/ 2022

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Obijetivo del instrumento

Nombres y apellidos del
experto

CARLOS DAVID SEYTUAUE MTUDNES

Documento de identidad

43628426

Afios de experiencia en el

QUESTIONARSO PARA LA \JARTAQLE MARKETING ESTRATEGIH)

area S ARos
Maximo Grado Académico WYAAESTRO
Nacionalidad PERuAHA
Institucion SONAT

Cargo CSpeECioLISTA
Numero telefénico SESHTIIOBL.
Firma

Fecha 22-06-2022




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Cuestionario sobre marketing estratégico

Objetivo del instrumento

Determinar nivel del marketing estratégico en el
noticiero digital Walac Noticias SAC, Piura -
2022

Nombres y apellidos del
experto

Dr. Walter Gaston Alva Alva

Documento de identidad

17904174

Afios de experiencia en el
area

27 afios de experiencia

Maximo Grado Académico Docente
Nacionalidad Peruano

Institucién UNP

Cargo Categoria Principal.
Numero telefénico 969 643 687

Firma

Fecha 23 /06 /2022

Cuestionario: Ventas

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Cuestionario para la variable ventas

Objetivo del instrumento

Walac Noticias SAC, Piura — 2022

Nombres y apellidos del
experto

Jara Miranda Robert Alexander

Documento de identidad 42312593

Afios de experiencia en gl 0 afios

area

Maximo Grado Académico Doctor

Nacionalidad Peruano

Institucian Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente Tiempo Completo

Numero telefonico

847995565

Firma

el

Determinar nivel de ventas en el noficiero digital




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento CUESTIONARIO PARA LA UM TIABLE NENTAS

Obijetivo del instrumento

Nombres y apellidos del CARLOS DAVID SEYTUGUE MILLONES

experto .

Documento de identidad 435628486

Afios de experiencia en el -

area g AMCS

Maximo Grado Académico MAEsTRO

Nacionalidad PERULANA

Institucion SUNAT

Cargo ESPECTALISTA

Numero telefénico 955033082

Fibma | e aran
“ , YAV '

Fecha 22-06—2072) Especlalistsr

---------
......

ﬁq. o Comercio Internacienal
* en Ic el
Eapecilss 8 ion Piica

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Cuestionario sobre ventas

Objetivo del instrumento

Determinar nivel de ventas en el noticiero digital
Walac Noticias SAC, Piura — 2022

Nombres y apellidos del
experto

Dr. Walter Gaston Alva Alva

Documento de identidad

17904174

Afios de experiencia en el
area

27 afios de experiencia

Maximo Grado Académico Docente
Nacionalidad Peruano
Institucién UNP
Cargo Categoria Principal.
Numero telefénico 969 643 687
Firma g
Alva Alva Gaston
@ - 1357
Fecha 23 /06 /2022




Anexo 8: Prueba piloto de confiablidad del instrumento

VARIABLE MARKETING ESTRATEGICO

N-[ltem[ltem Jtem Jtem ditem -Item 3 tem gtem‘I!Item‘H Item12- lterm14] St |
Mercado Meta nvestigacion de mercadd segemntacion de mercado
1] 1 2 2 2 3 2 3 2 2 2 3 3 2 3 32
2| 2 2 1 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 3 30 )
3| 1 2 2 3 2 3 2 2 2 3 2 2 2 2 30
4] 2 2 1 3 3 3 4 2 4 3 4 3 2 4 40
5 1 3 2 2 3 4 4 4 3 4 3 2 3 4 42
6| 2 1 2 2 2 2 2 3 3 3 2 2 2 3 =1
7| 3 2 2 1 2 2 2 3 2 3 3 3 2 2 32
g| 2 2 1 2 2 2 2 2 2 3 2 1 3 3 29
9| 2 3 1 2 2 3 2 3 2 2 3 4 3 2 34 a falfa)- 0812
10] 2 3 2 2 3 4 4 3 3 3 4 3 3 4 43 K= 1
11 2 3 2 2 4 4 3 4 3 3 3 3 4 4 44 3i= 6520
12 1 1 2 2 2 3 3 3 2 3 2 3 3 3 33
13 2 2 1 3 3 3 4 2 4 3 4 3 3 3 40
14| 1 3 2 2 3 4 4 4 3 4 3 2 3 4 42 3tz 26.430
15 2 1 2 2 2 2 2 3 3 3 2 2 2 3 31
16) 2 2 2 3 3 2 3 3 3 3 4 3 4 4 41
17 2 3 1 2 2 3 2 3 2 2 3 4 3 2 34
18] 3 2 1 1 2 3 2 2 2 2 3 3 2 2 30
19] 2 3 2 2 3 2 3 3 4 3 4 2 3 4 40
|20 2 2 1 3 3 3 4 2 4 3 4 3 2 4 40
i 0.328 046 024 0328 0343 056 0728 04378 0535 023 06 05278 o4 06275
¢ [Item 1 [tem 2jtem ltem 4Jtem &ltem Eltem Titem & [tem Stem1ditem11]ltem12[item13[ltem14 St ]
Gestion de Ventas Tipos de Vemas Tecnicas de ventas
1] 3 2 2 2 3 2 3 3 2 3 3 2 3 36 I Ls
[2] 2 2 2 2 2 3 2 2 3 2 3 2 2 1 30 El T
3| 3 2 3 2 2 3 2 3 3 2 3 3 2 2 35
4] 2 3 3 2 3 2 2 3 2 3 2 2 3 2 34
5| 2 3 2 2 3 2 = 2 = 2 2 3 2 3 34
6| 2 2 3 3 2 3 2 3 3 2 2 2 2 3 34 T
7| 3 3 2 2 3 2 3 2 3 3 2 3 2 2 35
8| 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 29
9] 3 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 2 2 H atattar. 0804
10] 2 2 3 2 3 3 3 2 2 3 3 3 2 3 v K= "
1] 2 2 3 2 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 35 Siz 4145
12] 2 1 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 25
13 2 1 2 2 2 2 1 2 2 3 3 2 2 1 27
14] 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 2 3 2 &]] St= 16,340
15 3 2 3 2 2 3 2 3 2 2 2 2 2 2 j2
16| 3 3 2 3 3 3 3 2 2 3 3 2 3 3 38
17 2 3 2 3 3 = 2 3 = 2 2 3 3 2 36
18] 3 2 2 3 2 3 3 3 3 2 3 2 2 2 35
19] 2 1 2 1 2 2 1 2 1 2 2 2 1 1 22
200 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 3 2 2 32
Si 0.2275 039 02278 0.36 0.24 0.25 04278 0.24 04275 01875 0.24 0.24 0.2275 04e

Anexo 9: Coeficientes del Alfa de Cronbach en los instrumentos

Tabla 14

Coeficientes del Alfa de Cronbach en los instrumentos

Instrumento Alfa de Cronbach Nivel de consistencia
Cuestionario Marketing 0.812 Bueno
estratégico

Cuestionario Ventas 0.804 Bueno

Nota. Elaborado a través de Excel Office 2019



Anexo 10: Evidencia fotografica de la realizacion de las encuestas a

trabajadores




Anexo 11: Base de datos
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Anexo 12: Prueba de normalidad

Tabla 15

Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico Sig.

Dimension: Mercado Meta 0.884 0.002

Dimensidn: Investigacion de 0.964 0.343
mercado

Dimensidon: Segmentacion de 0.932 0.046
mercado

Variable 1: Marketing 0.952 0.167

Variable 2: Ventas 0.931 0.042

Nota. Elaborado a través del programa SPSS v.23 // Sig.: Significancia

Mediante la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, la variable ventas no presenta
normalidad, dado que su significancia es menor a 0,05; no obstante, la variable
marketing estratégico si presenta normalidad; es por ello que para el andlisis de

correlacion se ha utilizado el coeficiente de Rho de Spearman.

Anexo 13: Base de datos distribucién por items

Enunciado S CS A CN N
Variable 1: Marketing

. 4 3 2 1
Estratégico
Dimension: Mercado meta ni % ni % ni % ni % ni %
15. La empresa ha

identificado su mercado 3 9.4% 22 68.8% 7 21.8 %

disponible.

16. La empresa ha logrado
satisfacer el mercado 9 281% 18 563% 5 15.6%
disponible identificado.

17. La empresa espera que
los consumidores se 20 625% 12 37.5%
contacten con ella.

18. Los consumidores son
constantes a la hora de 6 188% 19 594% 7 21.8%
adquirir los servicios.

19. Laempresa ha
identificado las 14 438% 17 531% 1 3.1%
cualidades de los




consumidores de su
mercado.

Dimensién: Investigacion de mercado

20. La empresa recoge
informacion de sus
consumidores para 1 31% 8 25%
formular estrategias de
mercadeo.

19

59.4%

12.5%

21. Laempresaha
manejado
adecuadamente la 3 94% 8 25%
informacion recopilada
de sus consumidores.

18

56.3%

9.3%

22. Los resultados de la
investigacién de
mercado permiten la
toma de decisiones
estratégicas en la
empresa.

1 31% 13 40.6%

16

50%

6.3%

23. Laempresa analiza los
resultados de la
investigacion de 4 125% 10 31.3%
mercado para identificar
a futuros consumidores.

15

46.9%

9.3%

Dimension: Segmentacién de mercado

24. Laempresa ha
segmentado su mercado
en grupos para brindarle
un servicio adecuado.

1 31% 24 75%

21.9%

25. Las caracteristicas de
los consumidores son
tomadas en cuenta por
la empresa.

4 125% 14 43.8%

10

31.3%

12.4%

26. Las caracteristicas del
consumidor definen las
estrategias de
mercadeo.

1 31% 16 50%

12

37.6%

9.3%

27. Laempresa ofrece un
servicio diferenciado a 16  50%
sus consumidores.

13

40.7%

9.3%

28. La diferenciacion de
cada consumidor influye
en el servicio que la
empresa le brinda.

6 18.8% 13 40.6%

10

31.3%

9.3%

Variable 2: Ventas

Dimension: Gestidén de ventas

15.La empresa ofrece

e . 7 21.9%
beneficios a sus clientes.

24

75%

3.1%

16.La empresa usa sus
plataformas digitales para
promocionar los 7 21.9%
beneficios que ofrecen a
sus clientes.

17

53.1%

25%

17.Las ventas online tienen
algun beneficio para los
consumidores.

8

25%

24

75%




18.La empresa tiene el
personal capacitado para
concretar ventas online.

8

25%

16

50%

25%

Dimensién: Tipos de ventas

19. Los vendedores resuelven
todas las consultas de los
clientes cuando llegan a
la oficina de la empresa.

10

31.3%

20

62.5%

6.2%

20.Las ventas a través de
plataformas digitales
ahorran tiempo en
comparacion a una venta
directa.

14

43.8%

17

53.1%

3.1%

21.Las plataformas digitales
de la empresa cuentan
con la misma atencion
personalizada que una
venta directa.

12

37.5%

17

53.1%

9.4%

22.La empresa usa
intermediarios para
concretar sus ventas.

12

37.5%

19

59.4%

3.1%

23.En las ventas indirectas
se ofrecen mejores
promociones a los
clientes.

11

34.4%

15

46.8%

18.8%

Dimension: Técnicas de ventas

24. Las plataformas digitales
generan confianza para
gue se concrete la venta.

21.9%

25

78.1%

25. Los vendedores cuentan
con las técnicas
necesarias para motivar la
decisién de compra del
cliente.

12

37.5%

20

62.5%

26. Los vendedores le dan la
confianza necesaria a los
clientes para que ellos
preguntes sus inquietudes
antes de concretar la
venta.

11

34.4%

21

65.6%

27.Los vendedores saben la
importancia de ofrecer un
valor agregado a los
clientes.

25%

23

71.9%

1

3.1%

28.La empresa ofrece algun
valor agregado para sus
clientes frecuentes.

10

31.3%

18

56.3%

4

12.5%




Anexo 14: Valores de coeficiente de correlacion

Tabla 16

Baremo de correlacion

Valor Significado
-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.50 Correlacién negativa media
-0.25 Correlacion negativa débil
-0.10 Correlacion negativa muy débil
0.00 No existe correlacidon alguna entre las variables
+0.10 Correlacion positiva muy débil
+0.25 Correlacion positiva débil
+0.50 Correlacién positiva media
+0.75 Correlacion positiva considerable
+0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+1.00 Correlacién positiva perfecta

Fuente. Hernandez, R. et al. (2010, p.312).
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