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Resumen

El proposito del presente trabajo fue determinar el E-marketing y su influencia en la
gestién de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., en el afio 2020. Estudio de
enfoque cuantitativo, tipo aplicado, nivel explicativo y descriptivo, disefio no
experimental con corte transversal. Se aplic6 a una poblacién conformada por 50
trabajadores, y la muestra fue de 44 trabajadores (muestreo probabilistico). los datos
fueron recolectados mediante la técnica de la encuesta y como instrumento se utilizé
el cuestionario que esta compuesto por 24 item cada una de ellas contiene una
jerarquia, por lo tanto, los datos obtenidos se analizaron a través del programa SPSS
y se obtuvo como resultados de normalidad, estadisticos descriptivos generales e
individuales, ademas de informarles. Se concluyd que existe influencia significativa
entre E-marketing y la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C. La data
presentada esta completamente argumentada, referenciada y documentada, utilizando
fuentes fiables para ello. Asimismo, respetando la confidencialidad de la informacion.

Palabras clave: E-Marketing-Gestion de ventas-Marketing



Abstract

The purpose of this work was to determine the E-marketing and its influence
on the sales management of the company Sweet Travel S.A.C., in the year 2020. Study
of quantitative approach, applied type, explanatory and descriptive level, non-
experimental design with cross section. It was applied to a population made up of 50
workers, and the sample was 44 workers (probability sampling). The data was collected
using the survey technique and as an instrument the questionnaire was used which is
made up of 24 items each one of which contains a hierarchy, therefore, the data
obtained was analyzed through the SPSS program and was obtained as normal results,
general and individual descriptive statistics, as well as informing them. It was concluded
that there is significant influence between E-marketing and the sales management of
the company Sweet Travel S.A.C. The data presented is fully argued, referenced and
documented, using reliable sources. Likewise, the confidentiality of the information is

respected.

Keywords: E-Marketing-Sales Management-Marketing



I. INTRODUCCION

En cuanto a la Realidad problemaética, En la actualidad debemos estar conscientes
gue vivimos en un mundo mas globalizado, donde podemos ver que las organizaciones
se desenvuelven en los mercados mas competitivos y dinAmicos, debemos tener en
cuenta que los mercados van cambiando con el transcurrir de los afios debido al uso
de la tecnologia moderna, asi mismo con clientes cada vez mas informados y
exigentes; es por ello que nuestra area de ventas debe conocer y analizar indicadores
en la gestion de ventas para que la atencion al cliente sea de manera agil, oportuna y
rapida con un buen trato, por tal razon que los trabajadores deben estar mas
comprometidos y mejor capacitados por la empresa con las plataformas digitales que
manejan las compafiias en la actualidad y al mismo tiempo tener en claro las
necesidades que hay y que impiden que se cumplan con los estandares de calidad
gue se sugieren, teniendo como punto fundamental la realizacién de una adecuada

fidelizacién con nuestra marca.

A nivel internacional, se puede ver que la competencia en el rubro empresarial de
turismo se ha generado una demanda significativa para las empresas, ya que esto los
ha llevado a implementar nuevas estrategias de negocios para poder incrementar sus
ventas, teniendo como objetivo buscar una mejor eficacia y competitividad en el
mercado. El marketing digital se ha posicionado fuertemente en el mercado
convirtiéndose asi en un tema bastante importante y primordial para las organizaciones
al menos para las que desean seguir siendo las preferidas de los consumidores en el
mercado y no perder cabida en el mismo. Para Yi Min (2017), que llevo a cabo un
estudio para HubSpot, donde la investigacion realizada entre los afios 2015 y 2016 se
pudo demostrar que el 75% de las organizaciones en Latinoameérica realizan el
Inbound Marketing como parte de sus estrategias para posicionar sus marcas a
mediante las redes sociales, blogs, webinars, correos, entre otros que permitan

conocer sus contenidos y lograr un acercamiento con los usuarios.



En nuestro pais, podemos ver que cada vez mas empresas tratan de poder
posicionarse colocando sus productos por medios de paginas web, pero hay que tener
en cuenta que no todos los empresarios tienen la vision de invertir en estas
herramientas digitales ya que consideran que una atencion presencial es mejor, por lo
tanto, no arriesgan del todo por estas herramientas virtuales. Para Ugaz (2016), habla
gue en el Pera se ha realizado un estudio de mercado donde se indica que, en Una
buena noticia, es que un 75% de la muestra tomada declara hacer uso del e-marketing
en sus estrategias. Que quiere decir con esto, es por ello que los lleva a realizar la
siguiente pregunta ¢ Se tratara de una moda o es una tendencia?, por lo cual podemos
decir que anteriormente se mencionaba que en un estudio realizado por Forbes,
ScribbleLIVE y Linkedin en el 2015, que se realizo a los 50 principales Directores de
Marketing del mundo, indicaba la importancia del Marketing de Contenidos, pudo
demostrar la importancia de las estrategias en la Innovacion en Marketing, Marketing

para Millennials, Internet de las cosas, Marketing Global, entre otros.

La empresa Sweet Travel localizada en el Distrito de Callao en la Urb. Bocanegra
Provincia del Callao Departamento de Lima, es una pequefia empresa dedica al rubro
Turistico, por lo cual podemos ver que hoy en dia muchas de las empresas se han
vuelto cada vez mas competitivas, donde se vive la ola de las organizaciones de
calidad, de empresas eficientes, de responsabilidad social y en todas ellas el marketing
siempre juega un rol primordial para el incremento de sus ventas. Es por ello que se
identific6 que la empresa actualmente no cuenta con un area de marketing bien
definido y poco capacitado, esto esta ocasionando que la empresa no vaya a la
vanguardia del mercado, como por ejemplo actualizando constantemente sus
plataformas digitales, creando o innovando campafas publicitarias por temporadas o
dias festivos, falta publicidad de marketing fisico como virtual, etc. es por ello que surge
la propuesta de poder implementar la herramienta del E-marketing para fomentar las
visitas virtuales en las plataformas digitales de la empresa y de esta manera ofrecer
calidad de servicio a nuestros clientes y de la mano ir creciendo como empresa hasta
lograr posicionarnos en la mente de nuestros consumidores realizando asi la

fidelizacion con nuestra marca de Sitios Turisticos en la empresa Sweet Travel S.A.C.



En la presente investigacion el problema general fue: En qué medida el e-
marketing influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao,
2019

En cuanto a los problemas especificos, estos fueron: En qué medida las
redes sociales influyen en la gestiéon de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C.,
Callao, 2019; En qué medida el marketing - email influye en la gestién de ventas de la
empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019; En qué medida el anuncio de pago influye
en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019; y En qué
medida el video marketing influye en la gestién de ventas de la empresa Sweet Travel
S.A.C., Callao, 2019

En cuanto a la justificacion tedrica de la presente investigacion referida al e-
marketing y su influencia en las ventas, admitira conocer la importancia que tiene la
publicidad para cumplir con los objetivos trazados y a la vez conocer el
posicionamiento en el mercado, ya que es fundamentalmente que las personas
puedan expandir su capacidad de accion y de motivacion, el cual produzcan resultados
satisfactorios en sus vidas y en las organizaciones a su cargo, obteniendo como
posible resultado a través de su desempefio laboral un aumento de sueldo, un mejor

ambiente de trabajo donde haya menos estrés y un eficiente trabajo en equipo.

En cuanto a la justificacion metodoldgica la presente investigacion ayuda a
gue con el e-marketing tenga una mejor llegada al publico objetivo, ya que es un factor
determinante para la productividad de las personas que laboran dentro de ella.
Enfocandose en la obtencion de utilidades y el incremento de las ventas. Es por ello
gue la razon fundamental debe tener como objetivo mejorar el compromiso de las
personas que se encuentran laborando en la empresa y tienen la funcion de manejar
estrategias de marketing, para lograr que su equipo de ventas cumpla los objetivos de

la empresa.

En cuanto a la justificacién practica la presente investigacién servird como
base para investigaciones futuras que se relacionen al tema de e-marketing y su

influencia en las venta, con el propadsito de viabilizar la solucion analizando los tipos de
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estrategias a utilizar como primer paso a analizar la estructura y la aceptacion del
actual grupo de personas que componen la fuerza de ventas, y el segundo en el
diagnostico del tipo de marketing publicitario a utilizar, que se llevan a cabo para lograr
cumplir las metas de ventas, con las estrategias adecuadas, en el lugar preciso, en el

momento oportuno y bajo el criterio de eficiencia.

En ese sentido, el objetivo general fue: Determinar en qué medida el e-
marketing influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao,
2019

En cuanto a los objetivos especificas, estas fueron: Determinar en qué medida las
redes sociales influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C.,
Callao, 2019; Determinar en qué medida el marketing-email influye en la gestion de
ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019; Determinar en qué medida
los Anuncios de Pago influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel
S.A.C., Callao, 2019; y Determinar en qué medida el video marketing influye en la

gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019

En ese sentido, la hipotesis general fue: El e-marketing influye significativamente

en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019

En cuanto a las hipotesis especificas, estas fueron: Las redes sociales influyen
significativamente en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao,
2019; El marketing-email influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel
S.A.C., Callao, 2019; Los Anuncios de Pago influye en la gestién de ventas de la
empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019; y El video marketing influye en la gestion

de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019



H. General

Vi E-MARKETING

H. Esp. 1 I
Redes Sociales

H. Esp. 2
Marketing E-Mail
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Productividad
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Rendimiento

Figura 1.Detalle grafico de hipétesis formuladas

Fuente: Elaboracion propia




Il. MARCO TEORICO

Los esenciales trabajos previos para el estudio son:

Para Barrio (2017), el objetivo de la investigacion es poder precisar si los medios
sociales digitales en el consumo tienen influencia en la funcién prescriptiva de los
medios sociales en la decision de compra de bebidas refrescantes por lo cual esta
demostrado que existe un nivel significativo del 72% que indica que las plataformas
digitales respecto a diferentes marcas que ofrecen bebidas refrescantes tienen
influencia al momento de la accién de compra del consumidor tanto de forma directa

como indirecta.

Mariduefia, Paredes (2015), donde el objetivo general fue determinar que si los
directivos de la empresa Corporacion de Servicios TBL S.A. Siguen o tienen un Plan
de Marketing Digital y si utilizan las redes sociales de la empresa para la formacién de
eventos informativos o formativos que se han venido realizando, por lo cual en
conclusiéon se ha demostrado con un 92% de que los directores encuestados de la
empresa no siguen las redes sociales para implementar nuevas estrategias y poder

incrementar sus ventas.

Asanza, Cheme, Yanez (2013), donde tuvo como propdsito demostrar si proyectar
un Plan de Ventas para optimizar la comercializacion en la Empresa Equiservisa S.A.
en Guayaquil. Donde se concluy6 con un 44% que los vendedores tienen buenas
estrategias de telemercadeo para lograr sus metas de ventas ya que brindan un
servicio personalizado ya que la empresa atiende las 24 horas del dia y sus horarios

son bastante flexibles y con eso mantienen a sus clientes satisfechos.

Véasconez (2015), cuyo objetivo fue examinar el proceso de ventas y su incidencia
en la rentabilidad de la empresa Infoquality S.A., por lo cual por medio del estudio
estadistico se llegd a la conclusion de que el proceso de ventas que se maneja
actualmente si influye para en el incremento de las ventas para mejorar la rentabilidad

de la empresa.



Segun Br. Buchelli, Br. Cabrera (2017), por ende, su objetivo general fue precisar
de qué manera la aplicacion del marketing digital influye en el proceso de decision de
compra de los clientes del Grupo He y Asociados S.A.C. “Kallma Café Bar”. En el cual
se percibid que la variable independiente marketing digital influye positivamente en la
variable dependiente que es al momento de realizar la compra de los clientes del grupo
He y Asociados S.A.C “Kallma Café Bar’.

Bch. Zurita (2017), en cuanto a su objetivo general fue buscar la influencia del
marketing digital en el posicionamiento de los colegios privados en el distrito de Truijillo,
en lo cual se llegd a la conclusion de que, si hay una influencia significativa hacia el
posicionamiento de los colegios privados, ya que al responder los padres la encuesta
realizada se confirma que el 54.22% utilizan el marketing digital con frecuencia para

tomar la decision de donde hacerles cursas el afio escolar a sus hijos.

Para Vega (2005), cuyo objetivo es definir la filosofia organizacional y dotar de
herramientas tedricas al personal de ventas para conseguir aumentar el grado de
identificacion y satisfaccion laboral, por el cual nos facilita llegar a la conclusion que si
no se vende la empresa no existe en el mercado, es por ellos que tener una fuerza de
ventas al interior de la empresa es de suma importancia, de manera que se puede

decir que es la parte primordial de la organizacion.

Pallares, Vasquez (2017), tiene por objetivo verificar que la incidencia de la
capacitacion influye en el marketing de atraccion en las ventas, de la empresa Dimovil
E.LR.L, lo cual se llegd a la conclusibn de que capacitar a los trabajadores
constantemente ayuda a desarrollar bastante sus habilidades y a perder la timidez al
ofrecer un producto o servicio al cliente, se debe tener en cuenta que si no tienen la
capacitacion requerida y se le deja a la deriva no vamos a lograr que este vendedor se
desarrolle y rinda como para lograr cumplir el objetivo que la empresa se propone, es
por eso que queda demostrado que es importante el tiempo que la empresa dedica a

la capacitacion de su personal para el trato diario con sus clientes.

Perdigon, LL. Villires, S. y Madrigal, L. (2018). Nos indica que su objetivo

fundamental es determinar las tendencias actuales de implementacion y desarrollo del

7



comercio electronico y el marketing digital en el sector empresarial mundial, con el fin
de impulsar la adopcion de estos modelos de negocio en pequefias y medianas
empresas. Donde nos permite legar a la conclusion que dichos elementos constituyen
puntos de referencia para aquellas empresas y negocios que deseen expandirse hacia

el mercado digital de manera exitosa.
En cuanto a las teorias relacionadas al tema se da en la siguiente manera:

Para el inicio de nuestra exposicion de acuerdo al marco tedrico orientaremos el
tema especifico de la investigacion, el cual servirh como base para el siguiente trabajo

y la discusién de resultados obtenidos una vez realizado el mismo.

Segun Merodio (2010), Desde el punto de vista las redes sociales han llegado a
evolucionar de las tan avanzadas y tradicionales conceptos que tenemos las personas
de comunicarnos actualmente, por lo que este avance nos ha llevado a un avanzado
uso de los actuales canales y herramientas que se basan en la co-creacion que va de

la mano con la formacién colectiva y la confianza generalizada.

Es importante tener en cuenta que al momento de lanzar nuestra empresa al
mercado para que tenga a cogida en las Redes Sociales tenemos que realizarlo de
una manera estratégica e impactante puesto que tiene que estar bien planteada y

analizada para que nos ayude a cumplir nuestro objetivo.

Hoy en dia podemos decir que contamos con las siguientes categorias en diferentes
opciones y funciones para su utilidad y para de cierta manera poder aplicarlas en
nuestras diferentes estrategias de mercado, ya que es una mejor un mejor enfoque de
lo que queremos lograr. Es decir, hoy en dia el e-marketing se encuentra en cada una
de las cosas que hacemos o vemos como las fotografias agregadores de noticias, las
redes sociales, videojuegos, las publicaciones, videos, juegos, emision en streaming,
audios, microblogging, aplicaciones de productividad, RSS, navegaciones, en los

teléfonos méviles, y en las interpersonales.

Para Villaseca (2014), Podemos decir que no en nuestro presente la gran cantidad

de empresas son conscientes de las transformaciones drasticas que se vienen
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desarrollando en el mercado, pero debemos tener en cuenta que es realmente
importante tener identificado las diferentes fuentes que estan impulsando la
transformacion en nuestro mundo de los servicios. Por lo que, asi como se avanzando
tecnolégicamente en las herramientas, debemos tener en cuenta que ahora los
clientes dejan de estar en el completo desconocimiento al momento de querer comprar
0 adquirir algo ya que también cambian su manera de consumir, la manera de
relacionarse con las empresas y de lo que pueden llegar a esperar de cada una de

ellas.

Ahora los consumidores confian mas en las recomendaciones de sus amigos,
conocidos gque ya han podido percibir de los servicios de lo que el cliente quiera hacer
uso, y esto llega a causar una ayuda en el proceso al momento de tomar decisiones.
Aunque algunas empresas de servicios ya han visto peligrar su tradicional manera de
posicionarse, no se dan cuenta que estos cambios abren muchas oportunidades en el
mercado ya que de cierta manera estan relativamente posicionadas en el rubro de
turismo ya sean empresas nuevas 0 que ya tienen tiempo en el mercado y no son
conocidas , como todos sabemos hoy en dia podemos ver o encontrar diferentes
tiendas virtuales que llaman nuestra atencién del solo hecho de encontrarlo en
cualquier pagina que nosotros visitemos, es por ello que el ultimo nivel siempre lo
alcanzan las empresas que logran combinar el esfuerzo colectivo de sus clientes en

sus procesos de desarrollo.

Segun Selman (2017), Hay que tener en cuenta que el e-marketing se ha convertido
en una estrategia poderosa ya que no solo se trabaja de manera nueva y distinta a la
manera tradicional, sino que hay mucho mas control sobre nuestros resultados, por
otro lado, debemos tener en cuenta que las acciones de publicidad que se van
desarrollando por parte de las empresas puedan medirlas, controlarlas y seguirlas muy

fielmente ya que vemos nuestros resultados de inversion, el tiempo y el dinero.

Existen diferentes estrategias de marketing digital que para poder aplicarlas en el

negocio debemos tenerlas claras, tal como:



Los anuncios de pago: es una herramienta donde que esta enfocado en el uso de
banners o anuncios que se encuentran colocados mayormente en los sitios web o

blogs.

Marketing por e-mail; esta herramienta es la mas utilizada hoy en dia puesto que su

uso es exclusivo en los envios de mensajes especificos a los clientes.

Marketing en las redes sociales: la encontramos en el uso de las redes como
Facebook, Twitter, Pinterest, Linkedin, etc. que nos permite también captar por medios

visuales a nuevos clientes.

Marketing de afiliado: esta enfocado en promocionar los servicios o productos que
brinda la empresa, pero también es una herramienta que, si bien es cierto ayuda, pero
a la misma vez se paga por cada una de las visitas o cliente que se envien hacia su

pagina web.

Video marketing; consiste en la publicidad realizada mediante videos en redes como

YouTube o Video y su finalidad es promocionar productos y servicios.

Segun Fernandez (2004), El marketing esta siendo reconocido y entendible en el
proceso para crear, identificar, retener, satisfacer y potenciar las relaciones que son
rentables con nuestros mejores clientes y otros colectivos, es donde bajo este enfoque
surgen los nuevos conceptos como el e-marketing, e-commerce o el e-bussiness, es
por ello que antes de centrarnos en el que nos ocupa el marketing online o e-marketing

aclararemos las diferencias entre los tres conceptos:

a) E-COMMERCE: se enfoca en la transaccion donde incluye la banca online entre

los compradores y los vendedores a través del internet.

b) E-MARKETING: debemos recalcar que es una herramienta sumamente
importante para la operacion del negocio ya que este les da un valor agregado a los
productos y da razdn para extender los canales de distribucion mejorando los sistemas

de ventas y de pos venta.
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c)

E-BUSINESS: es la vision mas amplia que engloba toda la automatizacion de

los procesos de la cadena de valor de una empresa, esta incluye tanto el e-marketing

como el e-commerce.

De acuerdo con Mad Comunicacion (2002), Hay sistemas y métodos para lograr la

retribucién en la empresa, pero también hay que tener en cuenta las principales

ventajas y sus posibles inconvenientes, es decir que podemos afirmar que el

establecimiento de una politica de remuneracion en las empresas y/o organizaciones

siempre tare consigo una serie de ventajas que podemos clasificarlas segun su

importancia o caracter general o especifico.

Asi

, que una vista general, podremos apreciar que las politicas de remuneracion

ofrecen las siguientes ventajas como:

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)

i)

Convertirse en un factor de motivacion para los empleados; Conseguir
Atraer a los mejores candidatos para los puestos de ventas.

Potenciar el "'KNOW-HOW" de la organizacion.

La permanencia del personal clave de la organizacion.

Lograr incrementar la productividad.

Mejorar la competitividad empresarial interna como externa.

Potenciar la mejora del rendimiento y el desempefio del personal.

Lograr mantener los costes salariales de todos los niveles de la organizacion.

Debemos conseguir establecer unas retribuciones equitativas, tratando de

evitar los agravios comparativos y tener una perspectiva interna como externa.

)

Hay que Ofrecer estabilidad econdmica y laboral incrementando el llamado “el

nivel de calidad™.
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k) Hay que saber favorecer la percepcion de justicia salarial y enfocarnos en los
distintos publicos de la organizaciéon aplicando nuevos criterios objetivos y aceptados

en el mercado evitando asi la subjetividad.

Para Artal (2007), el gran cliente o como algunos lo llaman la gran cuenta, es aquella
gue representa una parte significativa a nuestras operaciones y por lo tanto debe ser
atendido de una manera especial, debemos tener en cuenta que hoy en dia los
consumidores suelen comprar en etapas por lo que ahora les gusta informarse
pidiendo ofertas y de esta manera las estudian en ocasiones se contactan lograran
negociar con el vendedor ya teniendo en mente los precios, fechas de servicio y su

forma de pago.

Esta manera de vender es muy diferente a la venta directa que es sumamente
sencilla, debemos tener en cuenta que en las estrategias las objeciones son
sumamente peligrosas ya que indica que debemos estar por debajo de las ofertas que
ofrecen nuestras competencias. Por lo cual como muchos sabemos la demostracion
del producto se convierte de hecho en un beneficio y ventajas para el comprador a

esto se le conoce como la estrategia de gana o ganas.
Debemos conocer los tres principios en toda venta compleja:
a) Larapidez de los cambios en la actualidad.
b) Cada consumidor es diferente.

c) Las ventas complejas no se logran mientras la parte vendedora no sepa

perfectamente cudales son sus objetivos y como alcanzarlo.

Por otro lado, podemos hablar de tres o cuatro tipos de compradores dependiendo
de la operacion de ventas y como se le llama en ocasiones un “padrino”. A
continuacion, veremos la presentacion de estas directrices que se expusieron en “El

vendedor profesional:
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El comprador utilizador: se presenta en productos industriales o podemos hablar del
comprador organizador en los productos de consumo, son los que utilizan directa o

indirectamente los bienes industriales u organizan los lineales.

El comprador técnico: es el que analiza, juzga las caracteristicas de los productos.
Lo que debemos esperar de este comprador es que no ponga dificultades o que las

retire a medidas que el vendedor vaya resolviendo sus dudas.

Aspectos econdmicos: es la que decide si libra el dinero o no ya que busca y le
interesa la rentabilidad, la optimizacién y la forma de pago. En este punto se

encuentran los consumidores de alto nivel jerarquico y decisorio.

El "padrino” es un protector: se le puede ver como un guia, un consejero, un fiador
moral, un recomendado, etc. Debe ser alguien capaz de creer y confiar en nosotros e

inspirar plena confianza a las influencias compradoras.

Segun Mercado, Marin (2011), nos permite ver desde un punto de vista diferente
gue existen factores que estan potenciando el auge del marketing digital, ya que los
ultimos afos los distribuidores presentan estrategias mas agresivas para potenciar sus

propias marcas y desplazar el marketing fisico.

Actualmente podemos decir que las estrategias promocionales tienen cada vez
mayor presencia en las ventas y se han ido convirtiendo en una de las mas vigorosas
armas de las estrategias del marketing. Hay que tener en cuenta que la estrategia
promocional se ha vuelto un arma muy competitiva que ha ido obteniendo mayor
importancia con el transcurrir del tiempo, tanto como para los fabricantes y los

detallistas.

Al pasar de los afios la amplitud del periodo ha venido abarcando casi en su totalidad
de la historia de la categoria, permitiéndonos analizar cada una de las estrategias
promocionales y sus efectos sobre las ventas en su perspectiva evitando asi el riesgo
de obtener conclusiones basadas en hechos muy puntuales que no correspondan con

la evolucion en la categoria del mercado objetivo.
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En este sentido Bagley, Reese (2016), sostiene que no es vender mejor, si no la
respuesta esta mas alla de las ventas, hay que tener influencia en la actualidad sobre
las decisiones en las compras; el objetivo es lograr proporcionar productos y servicios
prolijos y satisfactorios. Hay que tener en cuenta que la integridad es un factor
importante cuando se llega a los niveles de influencia que nos puede llevar a donde
nosotros queramos ir. Esto significa estar dentro de los limites de la ley, la honestidad,
no mentirle a la gente y de paso comprender la preocupacion por los demas como para

conocer y comprender los resultados que se obtienen.

Este factor forma parte de la creatividad que puede producir un panorama de éxito
en lugar de llevarnos al fracaso en el mundo de las ventas y sus campos de influencia.
Antes de que el vendedor pueda tener influencia sobre otras personas debe ser capaz
de ejercer la influencia sobre el mismo o nosotros mismos para encontrar la motivacion

dentro de su cabeza.

Debemos tener en cuenta que los retrocesos existen y que son parte del juego, y
como sabemos también por experiencia de haber sentido y superado la adversidad de
proporcionar un alto grado de confianza al conocimiento de que usted fue el mas
inteligente. Hay que declararnos la mision de hacia donde dirigirnos, donde podamos
establecer bases para poder pensar en cOmo llegar a nuestros objetivos, si no tenemos
clara nuestra mision estamos perdidos en cuanto al modo de comportarnos y de poder

hacer frente a cada avance que se viene dando en el mercado actual.
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lIl. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

La presente investigacion por su finalidad fue Tipo Aplicada y para Huamanchumo
y Rodriguez (2015, p. 73), nos dice que la investigacion “Su caracterizacion de interés
en la aplicacion es la utilizacion de los conocimientos adquiridos [...] el presente
proyecto era de tipo aplicada y se asocia a “saber y hacer”, “conocer y practicar” y
“explicar y aplicar”, informacién sobre una realidad precisa, contribuyendo a la practica
los conocimientos propios obtenidos a través de la investigacion aplicada a la empresa
Sweet Travel S.A.C.

El tipo de estudio aplicada a la presente investigacion fue “Correlacional Causal” la
presente investigacion se plantea de dos tipos, la investigacion Correlacional, que
pretende identificar las relaciones entre la variable independiente y su influencia
correlacional con la variable dependiente, es decir la relacién causa y efecto del
problema a investigar y la investigacién causal: puesto que su preferencia es adquirir
evidencia de la relacion causa y efecto actual en el sistema de incremento de ventas,
el presente estudio nos facilitara detallar como se aplicara el tema, de qué manera
lograremos el incremento de las ventas y de paso la eficiencia en el uso de la

herramienta del e-marketing por los trabajadores de la empresa de turismo.

El disefio metodolégico a utilizar fue explicativo y para Hernandez, Fernandez y
Baptista (1967, p. 64), hace referencia que “Los estudios explicativos van mas alla de
una causa o efecto y estan dirigidos a responder las interrogantes planteadas segun

la realidad problematica.”

El disefio de investigacion fue explicativo - No experimental; por lo que no
se realiza la manipulacion en ninguna de las variables, con el proposito de obtener
resultados positivos respecto a la variable dependiente sin afectar la variable
independiente. Fue de caracter Transversal puesto que las observaciones y los

estudios se realizardn en un momento dado.
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El nivel de la investigacion fue explicativo, para Herndndez, Fernandez y
Baptista (1967), nos habla de que “Las investigaciones explicativas van mas alla de la
descripcion de los conceptos y/o fendmenos; estos estan dirigidos a responder las
causas de los eventos fisicos y sociales. Su primordial interés se centra en explicar
por qué, como y cuando ocurre o el porqué de las dos o0 mas variables estan

relacionadas.”

El disefio de la investigacion fue no experimental de corte transversal; debido a
gue no se realiza ningun tipo de manipulacién en la variable independiente, para
obtener mejores resultados en la variable dependiente, el cual nos permitira observar
los cambios o variables del estudio tal como se dan en el contexto real. El estudio fue
de caracter Transversal ya que el estudio llevara a cabo en un Unico momento. La
eleccion de este plan de accion (Estratégica) nos permitird encontrar las respuestas a

las interrogantes que inducen al estudio.
La presente investigacion se desarrollé bajo el método Hipotético Deductivo.
3.2 Variables y operacionalizacion

Dado que el estudio de investigacion es de nivel explicativo, se presenta una
variable independiente (E-marketing) y una variable dependiente (Gestién de ventas)
La variable independiente E-marketing segun Arias, Durango, Socorro (2014) Curso
de Marketing Online. El e-marketing es una herramienta de aplicacion tecnolégica
digital que estd enfocado en dirigir a lograr la adquisicion y retencion de los
consumidores donde podamos vender productos y servicios a un publico seleccionado
gue utilice el internet en forma estratégica, en cuanto a sus dimensiones, estos son:

redes sociales, marketing e-mail, anuncios de pago y video marketing

Cabe destacar que la variable independiente es cualitativa, por lo que sera
cuantificada a través de la escala Likert de cinco opciones, asi mismo; de medida

ordinal.

La variable dependiente Gestion de ventas; segun Artal (2017) Direccion de

ventas. Nos hace enfoque sobre los aspectos basicos de la direccion de ventas, donde
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se busca utilizar un estilo directo y entendible para los mandos intermedios y los
vendedores, en cuanto a sus dimensiones, estos son: motivacion, productividad,

competitividad y rendimiento

Cabe destacar que la variable dependiente es cualitativa, por lo que sera
cuantificada a través de la escala Likert de cinco opciones, asi mismo; de medida

ordinal.
3.3 Poblacion, muestra y muestreo

La poblacion de la empresa Sweet Travel S.A.C., esta conformada 50 trabajadores
de las diferentes areas, por lo tanto, es finita porque me baso a una planilla de

trabajadores adquirida en el area de Recursos Humanos de la empresa.

La poblacion segun Baptista, Fernandez y Hernandez (1997, p 169). “La poblacion
debe situarse claramente en torno a sus caracteristicas de contenido, lugar y en el
tiempo.”

Tabla 1

Distribucién de personal

N° TIPO DE PERSONAL CANTIDAD

1 Counter 40

2 Empleado 10
TOTAL 50

Fuente: Los datos fueron obtenidos en el area de RR. HH de la empresa

Criterios de inclusion, a todos los trabajadores del area de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C., Callao, de acuerdo a la planilla de trabajadores al 31 de diciembre
2019.

Criterios de exclusidén a todos los trabajadores que no son del &rea de ventas de
la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, de acuerdo a la planilla de trabajadores al 31
de diciembre 20109.

17



En cuanto a la muestra, Segun Carrasco (2005) la muestra “es una parte
representativa de la poblacion, en las cuales las caracteristicas principales son las de
ser objetiva y reflexiva de la misma, que los resultados obtenidos en la muestra puedan

generalizarse a la totalidad de elementos que conforman la poblacion” (p. 237).

El tamafio de muestra para dicha investigacion fue conformado por 44.

Trabajadores.

En este estudio se utiliz6 como criterio de seleccion el método de Muestreo

probabilistico Aleatorio Simple, mediante la tabla de nimeros aleatorios.

Segun Bernal (2010, p. 164) afirmo que, “el muestreo aleatorio simple es utilizada
cuando en el conjunto de una poblacion, cualquiera de los sujetos tiene la variable o

variables objeto de la medicion.”

Para la presente investigacion se utilizé el método hipotético deductivo, porque
se analizaron los contenidos tedricos y los datos con la demostracion de las hipotesis

de lo general a lo particular.
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
Se utilizo la técnica del interrogatorio mediante una encuesta

Al respecto Carrasco (2009), nos dice que “La encuesta es una técnica importante de
la investigacion por excelencia, debido a su versatilidad, utilidad, sencillez y su

confiabilidad se obtienen a través de ella” (p. 314).

Segun Carrasco (2009), “Las técnicas aplicadas constituyen a seguir ciertas reglas y
pautas que permiten guiar las actividades que realizan los investigadores en cada una

de las etapas de las investigaciones cientificas” (p. 274).

En la investigacion se utiliz6 como instrumento el cuestionario, asimismo; esta
compuesto de 24 preguntas las cuales fueron contestadas por 44 trabajadores de la

empresa Sweet Travel en el distrito del Callao en el afio 2020, para realizar el trabajo
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de investigacion a fin de encontrar su confiabilidad, mediante el Coeficiente Alfa de

Cronbach.

Segun Carrasco (2009), la encuesta “es la técnica de investigacion mas utilizado
cuando se estudia una numerosa cantidad de personas, ya que permite una respuesta

directa, mediante la hoja de preguntas que se le entrega a cada una de ellas” (p. 318).
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Figura 2. Disefio de Cuestionario

Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto a la escala de respuestas se utilizé la escala Likert.

La validez del instrumento se ha recolectado a través del juicio de expertos. Segun
Valderrama (2013, p.194). “Validez hace referencia al resultado o calificacion obtenida

a través del empleo del instrumento, mida lo que verdaderamente se desea medir.

Para mi investigacion, tuve que recurrir a seis docentes especializados de la Escuela
de Administracion de la Universidad Cesar Vallejo de manera que validaron el
cuestionario, por lo tanto, el resultado cualitativo del mismo fue de “aplicable”
(ANEXO 9), y el cuantitativo fue realizado a través de la V de Aiken (ANEXO 11)

La confiabilidad del instrumento lo he realizado mediante El coeficiente Alfa de

Cronbach. “Este coeficiente desarrollado por J. L. Cronbach requiere una sola
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administracion del instrumento de medicidén y produce valores que oscilan entre 0y 1.
Su ventaja reside en que no es necesario dividir en dos mitades a los items del
instrumento de medicién, simplemente se aplica la medicion y se calcula el coeficiente”
(Hernandez, et al., 2003).

El alfa de Cronbach es el instrumento que nos permite medir si el E-marketing tiene

influencia significativa en la gestion de ventas.

Desde su creacion, diversos autores han pretendido darle una valoracion al coeficiente
de alfa de cronbach, para este trabajo utilizaremos lo propuesto por Chavez-Mendoza
y Rodriguez-Miranda (2018), detallado en la Tabla 1. La cual se encuentra en el
ANEXO 12.

3.5 Procedimientos

La recoleccidbn de datos se realiz6 de la siguiente manera: se elaboré un
cuestionario y luego fue aplicado mediante encuestas virtuales, gracias a una base de
datos adquiridos de la empresa Sweet Travel quienes me brindaron correos
electrénicos de los trabajadores, esta informacion se recolecto en la segunda semana
de abril del presente afio; asi mismo se solicitdé por mesa de partes una autorizacion
por parte de la empresa para poder aplicar el cuestionario, dicha autorizacién se
encuentra en el ANEXO 4.

3.6 Método de analisis de datos

El método utilizado fue el hipotético deductivo, lo cual busca probar las hipétesis,
apoyandonos mediante el Software estadistico SPSS - 26 Segun Fernandez,
Hernandez y Baptista (2006): “El SPSS es un Software estadistico para las ciencias

sociales, que nos ayuda analizar los datos” (p. 410).

Se dio a conocer los resultados de la prueba de Kolmogorov Smirnov, en la cual se
desarroll6 a un grupo que esta compuesto por 24 personas. Encontrando valores de
sigma (p) menores de 0.05 para las variables y dimensiones, asi mismo se detallaron

datos descriptivos generales, donde se muestran media, rango y valor maximo, asi
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como también se realizdé datos descriptivos item por item donde se observa la

informacion de forma mas detallada.

Se efectud la prueba de hipétesis mediante el estadistico Chi Cuadrado de Pearson
debido a que son variables cualitativas y se busca determinar la asociacién entre la
variable E-marketing y su influencia en la gestién de ventas, efecto de una sobre la

otra.
3.7 Aspectos éticos

Yo Ramirez Coronel, Gacela Autora de la presente investigacion, avalo que los
conocimientos utilizados y mencionados en este proyecto de tesis que pertenezcan a
otros autores han sido citados y referenciados correspondientemente de acuerdo al
APA

Respecto al recojo y tratamiento de datos, doy fe que es real y veraz

Los trabajadores que participaron en el estudio de investigacion fueron
informados sobre el uso de los datos, mediante el documento de consentimiento
informado utilizado para la recoleccion de datos, dicho documento se encuentra en el
ANEXO 5

Respecto a la originalidad de la presente investigacion se utilizé de acuerdo al
TURNITIN con frecuencia a fin de no incurrir con coincidencias. El documento se
encuentra en el ANEXO 17

Asi mismo, reconozco que este proyecto de tesis es producto de mi investigacion

aplicada al E-marketing.
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IV. RESULTADOS

La Tabla 2. Nos da a conocer resultados de la prueba de Kolmogorov Smirnov, por
ello se desarroll6 la prueba ya que el grupo esta compuesto por 24 personas. Hallando
valores de sigma (p) menores de 0.05 para las variables y dimensiones verificando asi
de esta manera que no siguen una distribucion normal; requiriendo utilizar estadisticas
no parameétricas para la comprobacion de hipétesis mediante el estadistico Chi
cuadrado, segun Sampieri (2010, pag. 327) en consecuencia que las variables en
estudio son categodricas, por lo tanto, luego de aplicar los veremos nominamos las

escalas o rangos de valoracion.

Tabla 2

Prueba de Normalidad: Kolgomorov-Smirnov

V1. V2
N 24 24
Parametros normalesa,b Media 2,79 2,83
Desv. Desviacion 1,250 1,373
Maximas diferencias extremas Absoluto ,184 ,228
Positivo ,184 ,228
Negativo -,149 -,136
Estadistico de prueba ,228 ,184
Sig. asintotica(bilateral) ,002c ,035¢

Fuente: Programa SPSS - V26

Si la sig. asintética (bilateral) es menor a 0,05, los datos no son normales; por lo tanto,
la variable 1 “E-MARKETING” no contiene datos normales puesto que su coeficiente
de Kolmogorov-Smirnov fue de 0,002; por otro lado, la variable 2 “GESTION DE
VENTAS” tampoco presentd caracteristicas normales, puesto que su coeficiente de

Kolmogorov-Smirnov fue de 0,035.
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Tabla 3
Prueba de Normalidad: Shapiro-Wilk

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
V1.E-MARKETING ,888 24 ,012
V2 GESTION DE VENTAS 911 24 ,037

Fuente: Programa SPSS - V26
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Tabla 4
Estadisticos Descriptivos Generales

1. El uso de las redes sociales, como Facebook para dar a conocer los
servicios de la empresa Sweet Travel es parte fundamental.

2. Es importante y beneficioso utilizar el Instagram para poder promocionar
los viajes que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C.

3. Eluso de Twitter mejora el posicionamiento de toda empresa relacionada
al turismo, como lo es Sweet Travel S.A.C. se haga conocida.

4. Los correos personalizados a los clientes ayudan en el incremento de las
ventas de toda empresa relacionada al turismo

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

6. Es importante que los volantes digitales tengan la suficiente informacion
para que escojan a Sweet Travel S.A.C. como su agencia de viajes.

7. Uso de los blogs ayudarian a mejorar el prestigio de la empresa Sweet
Travel S.A.C.

8. Del encontrarse la empresa Sweet Travel S.A.C. en el google ads se haria
mas conocida como agencia de viajes.

9. SiSweet Travel S.A.C. participara en las campafias de shopping se haria
mas conocida como agencia de viajes.

10. Los videos en YouTube promocionando a Sweet Travel S.A.C. como
agencia de viajes tendria influencia en la decisién de compra.

11. Es importante que Sweet Travel S.A.C. envié videos publicitarios de sus
servicios para incrementar sus ventas.

12. Enviando videos corporativos ofreciendo descuentos en las empresas
Sweet Travel S.A.C. seria su agencia de viajes favorita.

13. La seguridad y confianza que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C.
como agencia de viajes, influye en la decision de compra de sus clientes.

14. La busqueda de mejorar cada dia el estilo de vida que la empresa Sweet
Travel S.A.C. les permite conseguir a través de su trabajo, lo motiva para
dedicarse a sus ventas.

15. Es importante la motivacion basada en emociones para mejorar sus
ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C.

Desv.

N Rango Minimo Maximo Media Desviacion Varianza
Estadistico Estadistico Estadistico Estadistico Estadistico %rarsovr Estadistico ~ Estadistico
24 4 1 5 2,71 272 1,334 1,781
24 4 1 5 2,79 ,255 1,250 1,563
24 4 1 5 2,83 ,280 1,373 1,884
24 4 1 5 2,71 272 1,334 1,781
24 4 1 B 2,79 ,255 1,250 1,563
24 4 1 5 2,83 ,280 1,373 1,884
24 4 1 5 2,71 272 1,334 1,781
24 4 1 5 2,79 ,255 1,250 1,563
24 4 1 5 2,83 ,280 1,373 1,884
24 4 1 5 2,71 272 1,334 1,781
24 4 1 5 2,79 ,255 1,250 1,563
24 4 1 5 2,79 ,255 1,250 1,563
24 4 1 5 2,83 ,280 1,373 1,884
24 4 1 5 2,71 272 1,334 1,781
24 4 1 5 2,71 272 1,334 1,781
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16. Optimizar un poco el proceso de ventas mejoraria su productividad en la
empresa Sweet Travel S.A.C.

17. Es importante que el proceso de compra para los clientes sea agil,
oportuna y rapida con buen trato en la empresa Sweet Travel S.A.C.

18. La practicidad de los servicios que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C.
es parte importante para las ventas.

19. Es importante que la calidad de servicio que brinda la empresa S.A.C. le
ayude a hacer mas competitivo.

20. Sweet Travel S.A.C. cuenta con la tecnologia apropiada para que el
trabajador logre desarrollar su potencial.

21. Si Sweet Travel S.A.C. innovara en sus promociones, los trabajadores
tendrian mas oportunidades de generar ventas.

22. SiSweet Travel S.A.C. invierte en mas herramientas de ventas mejoraria
su efectividad al momento de cierre.

23. Es importante para usted demostrar que siendo mas eficiente puede
mejorar el nivel de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C.

24. La capacitacion a los trabajadores permitira el incremento en las ventas.

N valido (por lista)

24

24

24

24

24

24

24

24

24

24

2,79

2,79

2,83

2,83

2,71

2,71

2,79

2,79

2,83

,255

,255

,280

,280

272

272

,255

,255

,280

1,250

1,250

1,373

1,373

1,334

1,334

1,250

1,250

1,373

1,563

1,563

1,884

1,884

1,781

1,781

1,563

1,563

1,884

Fuente: Programa SPSS - V26

De acuerdo con la tabla 4 se observan los promedios de las respuestas, varianza, desviacion estandar, etc.
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Tabla 5 ) )
Resultados descriptivos Item por Item

pregunta 1.- El uso de las redes sociales, como Facebook para
dar a conocer los servicios de la empresa Sweet Travel es parte
fundamental.

pregunta 2.- Es importante y beneficioso utilizar el Instagram para
poder promocionar los viajes que ofrece la empresa Sweet Travel
S.A.C.

pregunta 3.- El uso de twitter mejora el posicionamiento de toda
empresa relacionada al turismo, como lo es Sweet Travel S.A.C.
se haga conocida.

pregunta 4.- Los correos personalizados a los clientes ayudan en
el incremento de las ventas de toda empresa relacionada al
turismo

pregunta 5.- La publicidad empresarial puede ser potencia a
través de mensajes automaticos.

pregunta 6.- Es importante que los volantes digitales tengan la
suficiente informacion para que escojan a Sweet Travel S.A.C.
como su agencia de viajes.

pregunta 7.- Uso de los blogs ayudarian a mejorar el prestigio de
la empresa Sweet Travel S.A.C.

pregunta 8.- Del encontrarse la empresa Sweet Travel S.A.C. en
el google ads se haria mas conocida como agencia de viajes.

pregunta 9.- Si Sweet Travel S.A.C. participara en las campafnas
de shopping se haria mas conocida como agencia de viajes.

pregunta 10.- Los videos en YouTube promocionando a Sweet
Travel S.A.C. como agencia de viajes tendria influencia en la
decision de compra.

pregunta 11.- Es importante que Sweet Travel S.A.C. envie
videos publicitarios de sus servicios para incrementar sus ventas.
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pregunta 12.- Enviando videos corporativos ofreciendo
descuentos en las empresas Sweet Travel S.A.C. seria su
agencia de viajes favorita.

pregunta 13.- La seguridad y confianza que ofrece la empresa
Sweet Travel S.A.C. como agencia de viajes, influye en la
decision de compra de sus clientes.

pregunta 14.- La busqueda de mejorar cada dia el estilo de vida
gue la empresa Sweet Travel S.A.C. les permite conseguir a
través de su trabajo, lo motiva para dedicarse a sus ventas.

pregunta 15.- Es importante la motivacion basada en emociones
para mejorar sus ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C.

pregunta 16.- Optimizar un poco el proceso de ventas mejoraria
su productividad en la empresa Sweet Travel S.A.C.

pregunta 17.- Es importante que el proceso de compra para los
clientes sea agil, oportuna y rapida con buen trato en la empresa
Sweet Travel S.A.C.

pregunta 18.- La practicidad de los servicios que ofrece la
empresa Sweet Travel S.A.C. es parte importante para las ventas.

pregunta 19.- Es importante que la calidad de servicio que brinda
la empresa S.A.C. le ayude a hacer mas competitivo.

pregunta 20.- Sweet Travel S.A.C. cuenta con la tecnologia
apropiada para que el trabajador logre desarrollar su potencial.

pregunta 21.- Si Sweet Travel S.A.C. innovara en sus
promociones, los trabajadores tendrian mas oportunidades de
generar ventas.

pregunta 22.- Si Sweet Travel S.A.C. invierte en mas
herramientas de ventas mejoraria su efectividad al momento de
cierre.
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pregunta 23.- Es importante para usted demostrar que siendo
mas eficiente puede mejorar el nivel de ventas de la empresa

Sweet Travel S.A.C. - S
. ., . s \'@.?' :v % .,

pregunta 24.- La capacitacion a los trabajadores permitira el b .

incremento en las ventas. e

Fuente: Programa SPSS — V26

De acuerdo con la Tabla 5, se observan los resultados descriptivos item por
item, donde se detalla la alternativa mas respondida para cada una de las preguntas
del cuestionario. Cabe sefalar que en la grafica, el color azul representa “Muy de
acuerdo”, el color rojo “de acuerdo”, el color verde “Ni en acuerdo ni en desacuerdo”,
el color morado “En desacuerdo”, el color celeste “Muy en desacuerdo”, para mayor

detalle la informacién se encuentra en el ANEXO 16
Prueba de hipoétesis

Ho: E-marketing no influye significativamente en la gestion de ventas de la empresa

Sweet Travel S.A.C., en el Distrito del callao, afio 2019.

Ha: E-marketing influye significativamente en la gestion de ventas de la empresa

Sweet Travel S.A.C., en el Distrito del callao, afio 2019.

“Las redes sociales incide en ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C”.

Tabla 6
Prueba de Hipotesis: Chi cuadrado de Pearson,Hipétesis General
Valor gl Sig.
asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 75.375a 16 000
Razdn de verosimilitudes 64.423 16 000
Asociacion lineal por lineal 12,897 1 000
N de casos validos 24

Fuente: Programa SPSS — V26
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De acuerdo con la Tabla 6, existe asociacion estadistica significante entre la
variable 1 “E-marketing” y la variable 2 “gestion de ventas”, debido a que la
significacion asintética bilateral dio como resultado 0,000 (menor a 0,05). El valor
obtenido de Chi-cuadrado de Pearson fue de 75,375. Al existir asociacion (o
dependencia) entre las variables, es vélido afirmar que estadisticamente existe

influencia/impacto/efecto de la variable 1 frente a la variable 2.
Hipotesis Especifica 1

Ho: Las redes sociales no influyen significativamente en la gestion de ventas de la

empresa Sweet Travel S.A.C., en el Distrito del callao, afio 2019.

Ha: Las redes sociales influyen significativamente en la gestion de ventas de la

empresa Sweet Travel S.A.C., en el Distrito del callao, afio 2019.

Tabla 7
Prueba de Hipotesis: Chi cuadrado de Pearson, Hipétesis Especifica 1
Valor gl Sig.
asintética (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 74.500a 16 000
Razon de verosimilitudes 65.044 16 000
Asociacion lineal por lineal 10,081 1 001
N de casos validos 24

Fuente: Programa SPSS — V26

De acuerdo con la Tabla 7, existe asociacion estadistica significante entre la
dimensién 1 “las redes sociales” y la variable 2 “gestion de ventas”, debido a que la
significacion asintética bilateral dio como resultado 0,000 (menor a 0,05). El valor
obtenido de Chi-cuadrado de Pearson fue de 74,500. Al existir asociacion (o
dependencia), es valido afirmar que estadisticamente existe influencia/impacto/efecto

de la dimensioén 1 frente a la variable 2.

Hipdtesis Especifica 2
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Ho: El marketing-email no influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel
S.A.C,, en el Distrito del callao, afio 2019.

Ha: El marketing-email influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel
S.A.C., en el Distrito del callao, afio 2019.

Tabla 8
Prueba de Hipoétesis: Chi cuadrado de Pearson, Hipotesis Especifica 2
Valor gl Sig. asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 79,179a 16 ,000
Razdn de verosimilitudes 63,260 16 ,000
Asociacion lineal por lineal 20,216 1 ,000
N de casos validos 24

Fuente: Programa SPSS — V26

De acuerdo con la Tabla 8, existe asociacion estadistica significante entre la
dimensién 2 “marketing-email” y la variable 2 “gestion de ventas”, debido a que la
significacion asintotica bilateral dio como resultado 0,000 (menor a 0,05). El valor
obtenido de Chi-cuadrado de Pearson fue de 79,179. Al existir asociacion (o
dependencia), es valido afirmar que estadisticamente existe influencia/impacto/efecto

de la dimensioén 2 frente a la variable 2.
Hipdtesis Especifica 3

Ho: Los Anuncios de Pago no influyen en la gestion de ventas de la empresa Sweet

Travel S.A.C., en el Distrito del callao, afio 2019.

Ha: Los Anuncios de Pago influye en la gestién de ventas de la empresa Sweet Travel
S.A.C,, en el Distrito del callao, afio 2019.

Tabla 9
Prueba de Hipdtesis: Chi cuadrado de Pearson, Hipétesis Especifica 3
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Valor gl Sig. asintotica

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 96,000a 16 ,000
Raz6n de verosimilitudes 73,501 16 ,000
Asociacion lineal por lineal 23,000 1 ,000

N de casos validos 24

Fuente: Programa SPSS — V26

De acuerdo con la Tabla 9, existe asociacion estadistica significante entre la
dimensiéon 3 “Anuncios de Pago” y la variable 2 “gestion de ventas”, debido a que la
significacion asintética bilateral dio como resultado 0,000 (menor a 0,05). El valor
obtenido de Chi cuadrado de Pearson fue de 96,000. Al existir asociacién (o
dependencia), es valido afirmar que estadisticamente existe influencia/impacto/efecto

de la dimension 3 frente a la variable 2.
Hipotesis Especifica 4

Ho: El video marketing no influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel
S.A.C,, en el Distrito del callao, afio 2019.

Ha: El video marketing influye en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel

S.A.C., en el Distrito del callao, afio 2019.
Tabla 10
Prueba de Hipétesis: Chi cuadrado de Pearson, Hipotesis Especifica 4

Valor gl Sig. asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 96,000a 16 ,000
Razoén de verosimilitudes 73,501 16 ,000
Asociacion lineal por lineal 23,000 1 ,000
N de casos vélidos 24

Fuente: Programa SPSS — V26

De acuerdo con la Tabla 10, existe asociacion estadistica significante entre la

dimension 4 “video marketing” y la variable 2 “gestion de ventas”, debido a que la
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significacion asintética bilateral dio como resultado 0,000 (menor a 0,05). El valor
obtenido de Chi-cuadrado de Pearson fue de 96,000. Al existir asociacion (o
dependencia), es valido afirmar que estadisticamente existe influencia/impacto/efecto

de la dimensién 4 frente a la variable 2.
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V. DISCUSION

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo general determinar el E-
marketing y su influencia en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C.,
Callao, 2019. Acorde a las pruebas de hipétesis, esta indica que la variable
independiente E-marketing respecto a la variable dependiente Gestién de ventas
tienen como resultado una influencia significativa, analisis que se desarroll6 y
demostré con impacto positivo. Estos resultados guardan relacién con los estudios
realizados por Barrio. C. (2017), cuyo objetivo fue determinar como los medios sociales
digitales influyen en el consumo, es decir a la hora de tomar decisiones en la compra
de bebidas refrescantes, por lo cual en conclusion se ha demostrado que existe
influencia significativa entre las variables con nivel significativo del 72 % donde indica
gue las plataformas digitales tienen influencia al momento de la accion de compra del
consumidor, ello es acorde con lo que se encuentra en este estudio. Bajo estos
hallazgos podriamos decir que las herramientas digitales son de suma importancia ya
gue son recursos que se utilizan para procesar, administrar y difundir la informacion a

través de diversos soportes tecnoldogicos.

En cuanto al trabajo presentado por Vasconez (2015), cuyo objetivo fue examinar
el proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Infoquality S.A.
La muestra seleccionada por Vasconez fue de 6 personas de areas administrativas, a
diferencia de este estudio que utiliz6 una muestra de 44 trabajadores de acuerdo con
la panilla adquirida de los recursos humanos. En cuanto a su valor significativo fue de
76 %, obteniendo como resultado que el proceso de ventas que se maneja
actualmente si influye para en el incremento de las ventas en la empresa. Estos
resultados guardan relacion con lo que sostiene Br. Buchelli, Br. Cabrera (2017), su
objetivo general fue precisar de qué manera la aplicacion del marketing digital influye
en el proceso de decision de compra de los clientes del Grupo He y Asociados S.A.C.
“Kallma Café Bar”. La muestra estudiada por los autores Buchelli y Cabrera fué de 217
personas, En ambas investigaciones utilizarén Chi Cuadrado de Pearson, obteniendo
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valores de significacion bilateral menor a 0,05, y, por lo tanto, estableciendo relacién

entre las variables.

En cuanto a la informacion obtenida es coherente y clara segun lo que expresan los
autores Ferro (2020), en relacion a la variable independiente: “E-marketing es
comprendido en el contexto empresarial como el proceso de retorno de la inversion ya
gue es muy barato y esto trae mejores resultados que el material de marketing directo”.
Asi como también coherentes con lo aludido. Segun Arenal, (2018), en relacion a la
variable dependiente: “Gestion de ventas es que los equipos comerciales trabajen para
conseguir objetivos fijados por la empresa; ya que puede parecer sencillo a simple
vista, pero no lo es ya que intervienen mdultiples variables en los objetivos en el
incremento porcentual de ventas de un determinado producto o el nimero de clientes

que el vendedor debe captar en un periodo de tiempo”.

Respecto al primer objetivo especifico ha sido determinar la influencia de las Redes
Sociales en la gestién de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019. De
acuerdo a las pruebas de hipétesis las Redes Sociales respecto a la variable
dependiente gestion de ventas tiene como resultado una influencia significativa. El
segundo objetivo especifico ha sido determinar la influencia del Marketing E-mail en la
gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019. De acuerdo a las
pruebas de hipotesis la influencia respecto a la variable dependiente gestion de ventas
tiene como resultado una influencia significativa. El tercer objetivo especifico ha sido
determinar la influencia de los Anuncios de pago en la gestién de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019. De acuerdo a las pruebas de hipoétesis los anuncios
de pago respecto a la variable dependiente gestién de ventas tiene como resultado
una influencia significativa. El cuarto objetivo especifico ha sido determinar la influencia
del video marketing en la gestion de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao,
2019. De acuerdo a las pruebas de hipétesis el video marketing en referencia a la
variable dependiente gestion de ventas tiene como resultado una influencia

significativa.

Totalmente de acuerdo con el autor Selman (2017), donde menciona que hay que
tener en cuenta que el e-marketing se ha convertido en una estrategia poderosa ya

gue no solo se trabaja de manera nueva y distinta a la manera tradicional, sino que
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hay mucho mas control sobre nuestros resultados, por otro lado, debemos tener en
cuenta que las acciones de publicidad que se van desarrollando por parte de las
empresas puedan medirlas, controlarlas y seguirlas muy fielmente ya que vemos
nuestros resultados de inversion, el tiempo y el dinero. En cuanto a los autores Artal
(2007) y Bagley, Reese (2016), ambos opinan que el trato al cliente debe ser de
manera especial, que la integridad es un factor importante cuando se llega a los niveles
de influencia que nos puede llevar a donde nosotros queramos ir, comparto la opinién
de los autores Artal (2007) y Bagley, Reese (2016), ya que muchas de las

organizaciones surgen gracias a la preferencia de sus clientes.

Y, por ultimo, podria decir que El E-marketing en estos tiempos se ha convertido en
una herramienta fundamental, ya que estamos frente a una enfermedad que se
expande por todo el mundo, la pandemia Covid-19 que ha puesto en zozobra al
planeta. Donde refleja un mundo que parece ir cambiando, a la fuerza, a pasos
agigantados, y tenemos que estar preparados para hacer frente a los nuevos cambios,

de no ser asi, estariamos fuera del sistema global.
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VI. CONCLUSIONES

Las conclusiones son definidas como la integracion de diversas partes del
contenido del trabajo o ideas desarrolladas en el estudio. (Santilla 2008), en este

aspecto, en seguida, se numeran las conclusiones halladas en esta investigacion.

1. Existe influencia entre el E-marketing y la gestion de ventas con coeficiente

1.000 y con un grado de significancia mayor a 0.01.

2. Existe influencia significativa de las Redes Sociales en la gestion de ventas

con un coeficiente de 1.000 y con un grado de significancia mayor a 0.01.

3. Existe influencia entre el marketing-email en la gestion de ventas con

coeficiente 1.000 y con un grado de significancia mayor a 0.01.

4. Existe influencia significativa de los Anuncios de Pago en la gestion de ventas

con un coeficiente de 0.18 y con un grado de significancia mayor a 0.01

5. Existe influencia significativa del video marketing en la gestion de ventas con

un coeficiente de 0.18 y con un grado de significancia mayor a 0.01.
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VIl. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones de investigacion son definidas como el manuscrito final de
un trabajo de grado como tesis o cualquier otro trabajo de investigacion (Santilla 2008),
en ese sentido, a continuacion, se numera las recomendaciones fruto en esta

investigacion.

1. En efecto después de haber comprado que la influencia es significativa entre
el E-marketing y la gestion de ventas, se le recomienda aplicar el empleo de
las Redes sociales, Anuncios de pago, Marketing E-mail y el Video Marketing
refiriéndonos en el conocimiento y la preparacion sobre el manejo de estas
herramientas virtuales, para potenciar las posibilidades de obtener mayores
ventas en menor tiempo, la cual conlleva a tener a la empresa caminando con
el avance de la tecnologia y a su vez a la actualizacion de las nuevas

herramientas que aparezcan en el mercado.

2. En cuanto a los resultados donde demuestran la influencia que existe entre el
uso de las Redes sociales y la gestiébn de ventas es significativa, podemos
recomendar a invertir en la creacion de la pagina web, anuncios publicitarios,
volantes u otros medios que nos permitan lograr maximizar las posibilidades de

obtener nuevos clientes.

3. Después de confirmar la influencia significativa que existe entre los anuncios
de pago y la gestion de ventas, se recomienda aplicar los diversos tipos de
anuncios, gue incluye en el comportamiento del consumidor al momento de
adquirir el servicio el cual ha sido captado por medio de volantes, folletos u

otros medios.

4. Es recomendable aplicar el marketing e-mail para poder encaminar a sus los
consumidores y lograr objetivos como equipo para poder seguir con la

captacion de nuevos clientes.

5. Es recomendable utilizar el video marketing para poner en conocimiento a los

clientes de los nuevos planes turisticos que se estén ofreciendo durante el afio.
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Anexo 1. Matriz de operacionalizaciéon de variables

Tabla 11

Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEM ESCALA
INDEPENDIENTE Facebook 1 Ordinal
REDES SOCIALES Instagram 2 Ordinal
E-MARKETING . Twitter 3 Ordinal
Arias, Durango, Socorro (2014) Curso de
Marketing Online.  El e-marketing es una £l et | ucion de | Correos personalizados 4 Ordinal
e-marketing es la evolucion de las : e :
herramienta de aplicacion tecnolégica digital que ) 9 ) MARKETIN E-MAIL Mensajes automaticos 5 Ordinal
| . L estrategias de marketing donde nos — -
esta enfocado en dirigir a lograr la adquisicion y ) . B ) Volantes digitales 6 Ordinal
B . permite salir de lo tradicional ir de las -
retencion de los consumidores donde podamos o . Blogs 7 Ordinal
q duct o bl ventas fisicas a las ventas por medios
vender roductos y servicios a un publico ;
. p V ' p tecnolégicos. ANUNCIOS DE PAGO Google ads 8 Ordinal
seleccionado que utilice el internet en forma
- Campafias de shopping 9 Ordinal
estratégica.
YouTube 10 Ordinal
VIDEO MARKETING Videos publicitarios 11 Ordinal
Videos corporativos 12 Ordinal
DEPENDIENTE Seguridad 1 Ordinal
MOTIVACION Estilo de vida 2 Ordinal
GESTION DE VENTAS Emociones 3 Ordinal
Las ventas es una manera de — -
. ) ) Indice 4 Ordinal
Artal (2017) Direccién de ventas. Nos hace | encontrar como aplicar las
L . . PRODUCTIVIDAD Velocidad 5 Ordinal
enfoque sobre los aspectos béasicos de la | herramientas necesarias de manera
" . - - . Practicidad 6 Ordinal
direccion de ventas, donde se busca utilizar un | estratégica para lograr vender un bien
estilo directo y entendible para los mandos | o servicio a cambio de dinero. Estas Calidad de servicio 7 Ordinal
intermedios y los vendedores. pueden ser por via personal, correo, COMPETITIVIDAD Tecnologia 8 Ordinal
teléfono, entre otros medios. Innovacion 9 Ordinal
Eficiencia 10 Ordinal
RENDIMIENTO Efectividad 11 Ordinal
Rapidez 12 Ordinal

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 2. Instrumento de recoleccion de datos (cuestionario)

Cuestionario para obtener informacion de los trabajadores internos de la
empresa Sweet Travel S.A.C. en el distrito del callao, afio 2019

Mis saludos cordiales estimado colaborador, el presente cuestionario
servira para elaborar una tesis acerca de “E-marketing y su influencia en la

gestién de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C., callao, 2019.”.

Quiero pedirle en forma muy especial su colaboracion para contestar las
preguntas, que no le llevaran mucho tiempo; cabe precisar que sus respuestas
seran confidenciales. Su opinidon sera el sustento de la tesis para optar el Titulo de

Licenciado en Administracion, pero nunca se comunicaran datos individuales.

Le pido que conteste con la mayor claridad posible respecto al tema, cabe
precisar que no hay respuesta correcta ni incorrecta. Muchas gracias por su

colaboracion.

MUY DE DE NI DE ACUERDO NI EN EN MUY EN
ACUERDO ACUERDO DESACUERDO DESACUERDO DESACUERDO
MA DA NA ND ED MD
1 2 3 4 S
N° DIMENSIONES E ITEMS VALORIZACION

Variable Independiente: E- marketing

Dimension 1: Redes Sociales |MA| DA | NAND

ED

MD

El uso de las redes sociales, como Facebook para dar a conocer los servicios de la
empresa Sweet Travel es parte fundamental.

Es importante y beneficioso utilizar el Instagram para poder promocionar los viajes
gue ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C.

3

El uso de twitter mejora el posicionamiento de toda empresa relacionada al turismo,
como lo es Sweet Travel S.A.C. se haga conocida.

Dimensién 2: Marketing E-Mail

4

Los correos personalizados a los clientes ayudan en el incremento de las ventas de
toda empresa relacionada al turismo

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




Es importante que los volantes digitales tengan la suficiente informacion para que

6 escojan a Sweet Travel S.A.C. como su agencia de viajes.
Dimensién 3: Anuncios de Pago MA| DA | NAND | ED | MD
7 | Uso de los blogs ayudarian a mejorar el prestigio de la empresa Sweet Travel S.A.C.
8 Del encontrarse la empresa Sweet Travel S.A.C. en el google ads se haria mas
conocida como agencia de viajes.
9 Si Sweet Travel S.A.C. participara en las campafas de shopping se haria mas
conocida como agencia de viajes.
Dimensién 4: Video Marketing

Los videos en You Tube promocionando a Sweet Travel S.A.C. como agencia de

10 viajes tendria influencia en la decisién de compra.
11 Es importante que Sweet Travel S.A.C. envie videos publicitarios de sus servicios
para incrementar sus ventas.
12 Enviando videos corporativos ofreciendo descuentos en las empresas Sweet Travel
S.A.C. seria su agencia de viajes favorita.
Variable Dependiente: Gestion de Ventas Dimensidn 1: Motivacion
13 La seguridad y confianza que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C. como agencia
de viajes, influye en la decision de compra de sus clientes.
La busqueda de mejorar cada dia el estilo de vida que la empresa Sweet Travel
14 [ S.A.C. les permite conseguir a través de su trabajo, lo motiva para dedicarse a sus
ventas.
Es importante la motivacion basada en emociones para mejorar sus ventas de la
15
empresa Sweet Travel S.A.C.
Dimensién 2: Productividad
Optimizar un poco el proceso de ventas mejoraria su productividad en la empresa
16
Sweet Travel S.A.C.
Es importante que el proceso de compra para los clientes sea agil, oportuna y rapida
17
con buen trato en la empresa Sweet Travel S.A.C.
18 La practicidad de los servicios que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C. es parte

importante para las ventas.

Dimensién 3: Competitividad

Es importante que la calidad de servicio que brinda la empresa S.A.C. le ayude a

19 . e
hacer mas competitivo.

20 Sweet Travel S.A.C. cuenta con la tecnologia apropiada para que el trabajador logre
desarrollar su potencial.

21 Si Swegt Travel S.A.C. innovara en sus promociones, los trabajadores tendrian mas
oportunidades de generar ventas.

Dimensién 4: Rendimiento

22 Si Syvget Travel S.A.C. inyierte en mas herramientas de ventas mejoraria su
efectividad al momento de cierre.

23 Es importante para usted demostrar que siendo més eficiente puede mejorar el nivel
de ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C.

24 | La capacitacion a los trabajadores permitira el incremento en las ventas.




Anexo 3. Matriz de consistencia

Matriz de consistencia

PROBLEMA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS PRINCIPAL

VARIABLES

DISENO
METODOLOGICO

En qué medida el e-
marketing influye en la
gestion de ventas de la
empresa Sweet Travel S.A.C,
Callao, 2019.

Determinar en qué medida el e-
marketing influye en la gestion de
ventas de la empresa Sweet
Travel S.A.C., Callao, 2019.

El e-marketing influye
significativamente en la gestion
de ventas de la empresa Sweet
Travel S.A.C., Callao, 2019.

PROBLEMAS
ESPECIFICOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICOS

1) En qué medida las redes
sociales influyen en la gestion
de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C, Callao,
2019.

1) Determinar en qué medida
las redes sociales influye en la
gestion de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C., Callao,
2019.

1) Las redes sociales influye
significativamente en la gestion
de ventas de la empresa Sweet
Travel S.A.C., Callao, 2019.

2) En qué medida el
marketing- email influye en la
gestion de ventas de la
empresa Sweet Travel
S.A.C, Callao, 2019.

2) Determinar en qué medida el
marketing-email influye en la
gestion de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C., Callao,
2019.

2) El marketing-email influye
en la gestion de ventas de la
empresa Sweet Travel S.A.C.,
Callao, 2019.

3) En qué medida el anuncio
de pago influye en la gestion
de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C, Callao,
2019.

3) Determinar en qué medida
los Anuncios de Pago influye en
la gestion de ventas de la
empresa Sweet Travel S.A.C,
Callao, 2019.

3) Los Anuncios de Pago
influye en la gestion de ventas
de la empresa Sweet Travel
S.A.C., Callao, 2019.

4) Determinar en qué
medida el video marketing
influye en la gestiébn de
ventas de la empresa Sweet
Travel S.A.C., Callao, 2019.

4) Determinar en qué medida el
video marketing influye en la
gestion de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C., Callao,
2019.

4) El video marketing influye
en la gestion de ventas de la
empresa Sweet Travel S.A.C.,
Callao, 2019.

Variable Independiente /

Variable 1: E-MARKETING

Dimensiones:
a) REDES SOCIALES
b) MARKETING E-MAIL

c) ANUNCIOS DE PAGO

d) VIDEO MARKETING
Variable Dependiente /
Variable 2: Gestion de

Ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C sede
Callao, 2019
a) MOTIVACION
b) PRODUCTIVIDAD
c) COMPETITIVIDAD
d) RENDIMIENTO

Tipo de estudio:
Aplicada Basica y de
enfoque cuantitativo.

Disefio:

No experimental de
corte transversal.
Area de estudio:

Sweet Travel S.A.C,

Callao, 2020
Poblacién y muestra:
Trabajadores (44)
personas
Instrumento:
Cuestionario
Técnica:
Encuesta
Valoracién
estadistica :

Paquete estadistico

SSPS 26 (versién en
espafiol)

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 4. Carta de Autorizacién de la empresa

"ANO DE LA LUCHA CONTRA LA CORRUPCION E IMPUNIDAD"

LLIMA, 15 DE JULIO del 2020

SR. VICENTE ARMANDO HUAYANAY MEREL
GERENTE GENERAL
DE : RAMIREZ CORONEL GACELA

ESTUDIANTE DEL X CICLO DE LA ESCUELA PROFESIONAL
DE ADMINISTRACION DE LA UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
~ LIMA NORTE

ASUNTO: TESIS PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL
DELICENCIADO EN ADMINISTRACION

Por medio de la presente reciba mi mas cordial saludo y al mismo tiempo
hacerie liegar la TESIS PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL
DELICENCIADO EN ADMINISTRACION, documento que fue elaborado en
base al diagnostico realizado a la empresa y en cuyo contenido se plantea la
respectiva propuesta de mejora, la misma que buscard contribuird a dar
solucién a la probleméatica encontrada.

Sin otro particular me despido.

Atentamente,

VICENTE ARMANCO HUAYANAY MEREL
47487933 70436948



Anexo 5. Declaratoria de consentimiento informado

Carta de consentimiento informado para participantes del Cuestionario para
el proyecto “E-marketing y su influencia en la gestion de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C., Callao, 2019”

Mi nombre es Gacela Ramirez Coronel y me encuentro desarrollando una
evaluacion para conocer el E-marketing y su influencia en la gestién de ventas de
la empresa Sweet Travel S.A.C., Callao,2019. Estamos realizando una encuesta
con la finalidad de conocer los puntos de vista de todos los trabajadores de dicha
empresa con respecto al E-marketing, asi como sobre aquellas acciones que
podrian coadyuvar a incentivarlo. Por ello estamos invitando a participar

contestando un cuestionario.

Si usted esta de acuerdo en participar en este estudio, queremos invitarlo
a que conteste este cuestionario que tiene una aplicacién de alrededor de 5 minutos.
En el mismo vamos a preguntarle algunos datos sociodemogréficos, posteriormente
preguntaremos asuntos relacionados a la el E-marketing y su influencia en la gestion

de ventas

Su participacién en esta encuesta no tiene costo alguno y es totalmente
voluntaria. Es decir, no tiene que participar si no lo desea y puede suspender su
participacién en el momento que usted decida, sin que haya ninguna consecuencia.
El hecho de que decida participar 0 no en el estudio, asi como el hecho de expresar
libremente sus opiniones, cualesquiera que estas sean, no tendra ninguna

repercusion negativa para usted o su puesto de trabajo o estudio.

La informacion se reportard de manera general, es decir, se eliminara
cualquier dato que le pudiera identificar a usted. Todos los datos seran registrados
directamente en una base de datos, y Unicamente los investigadores responsables

podran tener acceso a los mismos mediante claves de seguridad.

Si esta de acuerdo en participar en el estudio, por favor escriba “Si estoy

de acuerdo en participar” en la parte inferior de la encuesta, ademas de su firma.

iMuchas gracias por su participacion!



Anexo 6. Ficha de validacion de expertos
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LAS
VARIABLES E-MARKETING Y GESTION DE VENTAS

VARIABLE INDEPENDIENTE { VARIABLE 1: E-MARKETING
DIMENSION 1: REDES SOCIALES Sl | No | Sl | No| SI | No
£l usc de Ias reces socales, como Facebook para dar 2
1 | Omnal | 2 canocer os servicios e la empresa Sweet Traveles | v v
parte fungamental
Es Impofiente y beneficioss utiizar ef Instagram para v
2 | ordinai | poder promocicnat los viaies que ofrace la empresa /7 .
Sweet Travel SAC
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3 | ordew ©omo o 6 Sweet / P4 >
'mwSAcw
DIMENSION 2: MARKETING E-MAIL Si | No | Si | No | SI | No
Los correcs personakzacos @ 08 chentes ayudan en el
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LAS
VARIABLES E-MARKETING Y GESTION DE VENTAS

tems

VARIABLE INDEPENDIENTE / VARIABLE 1: E-MARKETING

DIMENSION 1: REDES SOCIALES

No | s8I
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LAS
VARIABLES E-MARKETING Y GESTION DE VENTAS

[ rorvae | Rumerie’ | Cnme |
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parie fundamental
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Es imponante que ks volanes digitales 1engan &
Wmnmumquumawrm
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Los videos en You Tube prornocionando a Swee!
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ravés de suU Yabajo, 1o mova para dedicarsa 3 sus
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15| 5 Es importants a motivacién basads en EmoCones pars A
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DIMENSION 2: PRODUCTIVIDAD Si | No | 8I [ No | Si | No

16 | o Optimizar un £OCO & proceso 0o ventas mejorane su
productividad en ia empresa Sweet Travel SAC
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Es imporiants gue el procest de compra para ios
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LAS
VARIABLES E-MARKETING Y GESTION DE VENTAS
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Anexo 7. Resultados de validez: Aplicabilidad por juicio de expertos.

Tabla 12
Jucio de expertos

N° EXPERTO APLICABILIDAD
1 Dr. Aliaga Correa David Fernando Aplicable
2 Mg. Barca Barrientos Jesus enrique Aplicable
3 Mg. Fernandez Bedoya Victor Hugo Aplicable
4 Dr. Quispe Quifiones Heder Aplicable
5 Dr. Vasquez Espinoza Juan Manuel Aplicable
6 Dr. Zarate Suarez Julio Aplicable

Fuente: Elavoracion propia



Anexo 8. Resultados de validez: Célculo de V. de Aiken.

= de jueces

Y.AIKEN
GENERAL

1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
0.54
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
23.94
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1

144

J&
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M4
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J2

J

CLARIDAD
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0.3

2383

5
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J5

J4
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43
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1

Item
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1
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17
18
19
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22
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Anexo 9. Resultados de validez: Coeficientes de V. de Aiken.

Tabla 13

Coeficiente V. de Aiken

o |1 V.

N | ITEM AIKEN
1 El uso de las redes sociales, como Facebook para dar a conocer los servicios de la empresa Sweet Travel

es parte fundamental. 1.00
2 Es importante y beneficioso utilizar el Instagram para poder promocionar los viajes que ofrece la empresa

Sweet Travel S.A.C. 1.00
3 El uso de twitter mejora el posicionamiento de toda empresa relacionada al turismo, como lo es Sweet

Travel S.A.C. se haga conocida. 1.00
4 Los correos personalizados a los clientes ayudan en el incremento de las ventas de toda empresa

relacionada al turismo 1.00
5 | La publicidad empresarial puede ser potencia a través de mensajes automaticos. 1.00
6 Es importante que los volantes digitales tengan la suficiente informacion para que escojan a Sweet Travel

S.A.C. como su agencia de viajes. 1.00
7 | Uso de los blogs ayudarian a mejorar el prestigio de la empresa Sweet Travel S.A.C. 1.00
8 Del encontrarse la empresa Sweet Travel S.A.C. en el google ads se haria mas conocida como agencia de

viajes. 1.00
9 Si Sweet Travel S.A.C. participara en las campafas de shopping se haria mas conocida como agencia de

viajes. 1.00
10 Los videos en You Tube promocionando a Sweet Travel S.A.C. como agencia de viajes tendria influencia en

la decisién de compra. 1.00
11 Es importante que Sweet Travel S.A.C. envie videos publicitarios de sus servicios para incrementar sus

ventas. 0.94
12 Enviando videos corporativos ofreciendo descuentos en las empresas Sweet Travel S.A.C. seria su agencia

de viajes favorita. 1.00
13 La seguridad y confianza que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C. como agencia de viajes, influye en la

decision de compra de sus clientes. 1.00
14 La bisqueda de mejorar cada dia el estilo de vida que la empresa Sweet Travel S.A.C. les permite

conseguir a traves de su trabajo, lo motiva para dedicarse a sus ventas. 1.00
15 Es importante la motivacién basada en emociones para mejorar sus ventas de la empresa Sweet Travel

S.A.C. 1.00
16 Optimizar un poco el proceso de ventas mejoraria su productividad en la empresa Sweet Travel S.A.C. 1.00
17 Es importante que el proceso de compra para los clientes sea agil, oportuna y rapida con buen trato en la

empresa Sweet Travel S.A.C. 1.00
18 La practicidad de los servicios que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C. es parte importante para las

ventas. 1.00
1 Es importante que la calidad de servicio que brinda la empresa S.A.C. le ayude a hacer mas competitivo. 1.00
20 Sweet Travel S.A.C. cuenta con la tecnologia apropiada para que el trabajador logre desarrollar su

potencial. 1.00
21 Si Sweet Travel S.A.C. innovara en sus promociones, los trabajadores tendrian mas oportunidades de

generar ventas. 1.00
29 Si Sweet Travel S.A.C. invierte en mas herramientas de ventas mejoraria su efectividad al momento de

cierre. 1.00
23 Es importante para usted demostrar que siendo mas eficiente puede mejorar el nivel de ventas de la

empresa Sweet Travel S.A.C. 1.00
24 | La capacitacioén a los trabajadores permitira el incremento en las ventas. 1.00

23.94




Fuente: Elavoracion Propia

Anexo 10. Resultados de fiabilidad: Coeficiente Alfa de Cronbach General

Tabla 14

Coeficiente de alfa de Cronbach general

Alfa de N de
Cronbach elementos
876 24

Fuente: Programa SPSS - V26

De acuerdo a la tabla 14, el coeficiente de Alfa de cronbach general es de 0,917,
por cuanto es considerado excelente segun la valoracién de Chavez-Mendoza vy
Rodriguez-Miranda (2018)



Anexo 11. Resultados de fiabilidad: Coeficiente de Dos mitades de Guttman.

Tabla 15

Valoracion del coeficiente de alfa de Cronbach y dos mitades de Guttman

Intervalo al que Valorizacion de la
pertenece el coeficiente fiabilidad de los items
alfa de Cronbach analizados
[0;0,5] Inaceptable
[0,5;0,6[ Pobre
[0,6:0,7 [ Débil
[0,7;0,8 [ Aceptable
[0,8;0,9 [ Bueno
[0,9;1] Excelente

Fuente: Chavez-Mendoza y Rodriguez-Miranda (2018)



Anexo 12. Resultados de fiabilidad: Coeficiente de alfa de Cronbach general.

Tabla 16

Coeficiente de alfa de Cronbach general si se elimina algun elemento

Varianza de Alfa de
Media de escala escala si el Correlacion total Cronbach si el
si el elemento se elemento se ha  de elementos elemento se ha
ha suprimido suprimido corregida suprimido
1. Eluso de las redes 63,92 241,210 ,393 ,873

sociales, como
Facebook para dar a
conocer los servicios de
la empresa Sweet Travel
es parte fundamental.
2. Esimportante y 63,83 241,884 ,407 ,873
beneficioso utilizar el
Instagram para poder
promocionar los viajes
que ofrece la empresa
Sweet Travel S.A.C.
3. El uso de twitter mejora 63,79 234,172 ,553 ,869
el posicionamiento de
toda empresa
relacionada al turismo,
como lo es Sweet Travel
S.A.C. se haga
conocida.
4. Los correos 63,92 241,210 ,393 ,873
personalizados a los
clientes ayudan en el
incremento de las ventas
de toda empresa
relacionada al turismo
5. La publicidad 63,83 241,884 ,407 ,873
empresarial puede ser
potencia a través de

mensajes automaticos.



10.

11.

12.

Es importante que los 63,79 234,172
volantes digitales tengan

la suficiente informacion

para gue escojan a

Sweet Travel S.A.C.

como su agencia de

viajes.

Uso de los blogs 63,92 241,210
ayudarian a mejorar el

prestigio de la empresa

Sweet Travel S.A.C.

Del encontrarse la 63,83 241,884
empresa Sweet Travel

S.A.C. en el google ads

se haria méas conocida

como agencia de viajes.

Si Sweet Travel S.A.C. 63,79 234,172
participara en las

campafas de shopping

se haria mas conocida

como agencia de viajes.

Los videos en You Tube 63,92 241,210
promocionando a Sweet

Travel S.A.C. como

agencia de viajes tendria

influencia en la decisién

de compra.

Es importante que 63,83 241,884
Sweet Travel S.A.C.

envié videos publicitarios

de sus servicios para

incrementar sus ventas.

Enviando videos 63,83 241,884
corporativos ofreciendo

descuentos en las

empresas Sweet Travel

S.A.C. seria su agencia

de viajes favorita.

,553

,393

,407

,553

,393

,407

,407

,869

,873

,873

,869

,873

,873

,873



13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

La seguridad y confianza
que ofrece la empresa
Sweet Travel S.A.C.
como agencia de viajes,
influye en la decision de
compra de sus clientes.
La basqueda de mejorar
cada dia el estilo de vida
que la empresa Sweet
Travel S.A.C. les permite
conseguir a través de su
trabajo, lo motiva para
dedicarse a sus ventas.
Es importante la
motivacion basada en
emociones para mejorar
sus ventas de la
empresa Sweet Travel
S.A.C.

Optimizar un poco el
proceso de ventas
mejoraria su
productividad en la
empresa Sweet Travel
S.A.C.

Es importante que el
proceso de compra para
los clientes sea agil,
oportuna y rapida con
buen trato en la empresa
Sweet Travel S.A.C.

La practicidad de los
servicios que ofrece la
empresa Sweet Travel
S.A.C. es parte
importante para las
ventas.

Es importante que la
calidad de servicio que
brinda la empresa S.A.C.
le ayude a hacer mas

competitivo.

63,79

63,92

63,92

63,83

63,83

63,79

63,79

234,172

241,210

241,210

241,884

241,884

234,172

234,172

,553

,393

,393

,407

,407

,553

,553

,869

,873

,873

,873

,873

,869

,869



20. Sweet Travel S.A.C. 63,92 241,210 ,393 ,873
cuenta con la tecnologia
apropiada para que el
trabajador logre
desarrollar su potencial.
21. Si Sweet Travel S.A.C. 63,92 241,210 ,393 ,873
innovara en sus
promociones, los
trabajadores tendrian
mas oportunidades de
generar ventas.
22. SiSweet Travel S.A.C. 63,83 241,884 ,407 ,873
invierte en méas
herramientas de ventas
mejoraria su efectividad
al momento de cierre.
23. Es importante para 63,83 241,884 ,407 ,873
usted demostrar que
siendo mas eficiente
puede mejorar el nivel
de ventas de la empresa
Sweet Travel S.A.C.
24. La capacitacion a los 63,79 234,172 ,553 ,869
trabajadores permitira el
incremento en las

ventas.

Fuente: Programa SPSS - V26



Anexo 13. Célculo de la muestra

En cuanto a la muestra, Segun Carrasco (2005) la muestra “es una parte
representativa de la poblacién, en las cuales las caracteristicas esenciales son las
de ser objetiva y reflejo fiel de la misma, obteniendo asi que los resultados en la
muestra puedan generalizarse a todos los elementos que conforman dicha

poblacion” (p. 237).

Donde:

Poblacién (N) 50

Nivel de confianza (p) 95%
Valor de confianza (z) 1.96
Margen de error (e) 5%
Porcentaje de aceptacion (p) 50%

Porcentaje de no aceptacion (q) 50%

_ (2)* * N * (p)(q)
e?(N—-1)+ (2)?* (p)(q)

n

B (1.96)2 * 50 * (0.5)(0.5)
"= 0.052(50 — 1) + (1.96)2 * (0.5)(0.5)

n = 44 trabajadores



Anexo 14. Evidencia de recojo de informacion




Anexo 15. Base de dato
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@ *GACELAsav [Conjunto_de_datos1] - IBM 5P55 Statistics Editor de datos
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"\P *GACELAsav [Conjunto_de_datos1] - IBM SPS5 Statistics Editor de datos -

Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Analizar  Marketingdirecto  Graficos  Utilidades  Ventana  Ayuda

SHER e~ BLaBEHEY B 100 %

D

Etiqueta Valares Perdidos | Columnas|  Alineacidn Medida Raol
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Anexo 16. Resultados descriptivos por item.

Estadisticos descriptivos (tablas de frecuencia).

Tabla 1. Estadisticos descriptivos para la pregunta 1: El uso de las redes
sociales, como Facebook para dar a conocer los servicios de la empresa Sweet

Travel es parte fundamental.

Porc
Fr orcentaj entaje
ecuencia Porcentaje e valido acumulado
Muy de acuerdo 5 10,4 20,8
alido 0,8
De acuerdo 7 14,6 50,0
9,2
Ni acuerdo ni en 5 10,4 70,8
desacuerdo 0,8
En desacuerdo 4 8,3 87,5
6,7
Muy en desacuerdo 3 6,3 100,0
2,5
Total 24 50,0
00,0

De acuerdo con la Tabla 1 “Estadisticos descriptivos para la pregunta 1: El
uso de las redes sociales, como Facebook para dar a conocer los servicios de la
empresa Sweet Travel es parte fundamental”’,5 sujetos indicaron estar muy de
acuerdo, 7 de acuerdo, 5 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 en desacuerdo y 3 muy
en desacuerdo; estos resultados corresponden al 10,4%, 14,6%, 10,4%, 8,3% y

6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 2. Estadisticos descriptivos para la pregunta 2: Es importante y
beneficioso utilizar el Instagram para poder promocionar los viajes que ofrece la

empresa Sweet Travel S.A.C.

Porc
Fr Porcenta orcentaje entaje
ecuencia je vélido acumulado
Muy de acuerdo 4 8,3 16,7
alido 6,7
De acuerdo 6 12,5 41,7
5,0
Ni acuerdo ni en 8 16,7 75,0
desacuerdo 3,3
En desacuerdo 3 6,3 87,5

2,5




Muy en desacuerdo 3 6,3 100,0
2,5

Total 24 50,0
00,0

De acuerdo con la Tabla 2 “Estadisticos descriptivos para la pregunta 2 Es
importante y beneficioso utilizar el Instagram para poder promocionar los viajes que
ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C.”,4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo,
6 de acuerdo, 8 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 3 en desacuerdo y 3 muy en
desacuerdo; estos resultados corresponden al 8,3%, 12,5%, 16,7%, 6,3% y 6,3%

de la muestra respectivamente.

Tabla 3. Estadisticos descriptivos para la pregunta 3: El uso de twitter
mejora el posicionamiento de toda empresa relacionada al turismo, como lo es

Sweet Travel S.A.C. se haga conocida.

orcen Porc
Fre taje entaje
cuencia Porcentaje vélido acumulado

Muy de acuerdo 4 8,3 16,7
alido 6,7

De acuerdo 8 16,7 50,0
3,3

Ni acuerdo ni en 4 8,3 66,7
desacuerdo 6,7

En desacuerdo 4 8,3 83,3
6,7

Muy en 4 8,3 100,0
desacuerdo 6,7

Total 24 50,0

00,0

De acuerdo con la Tabla 3. “El uso de twitter mejora el posicionamiento de
toda empresa relacionada al turismo, como lo es Sweet Travel S.A.C. se haga
conocida.” ,4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 8 de acuerdo, 4 ni de acuerdo
ni en desacuerdo, 4 en desacuerdo y 4 muy en desacuerdo; estos resultados
corresponden al 8,3%, 16,7%, 8,3%, 8,3% y 8,3% de la muestra respectivamente.



Tabla 4. Estadisticos descriptivos para la pregunta 4: Los correos
personalizados a los clientes ayudan en el incremento de las ventas de toda

empresa relacionada al turismo

Porc
Fr orcentaj entaje
ecuencia Porcentaje e valido acumulado
Muy de acuerdo 5 10,4 20,8
alido 0,8
De acuerdo 7 14,6 50,0
9,2
Ni acuerdo ni en 5 10,4 70,8
desacuerdo 0,8
En desacuerdo 4 8,3 87,5
6,7
Muy en desacuerdo 3 6,3 100,0
2,5
Total 24 50,0
00,0

De acuerdo con la Tabla 4. “Los correos personalizados a los clientes
ayudan en el incremento de las ventas de toda empresa relacionada al turismo.” ,5
sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 7 de acuerdo, 5 ni de acuerdo ni en
desacuerdo, 4 en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados
corresponden al 10,4%, 14,6%, 10,4%, 8,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 5. Estadisticos descriptivos para la pregunta 5: La publicidad

empresarial puede ser potencia a través de mensajes automaticos.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alid acuerdo
0 De acuerdo 6 12,5 25,0 41,7
Ni acuerdo 8 16,7 33,3 75,0
ni en desacuerdo
En 3 6,3 12,5 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 5 “La publicidad empresarial puede ser potencia a
través de mensajes automaticos.” ,4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 6 de

acuerdo, 8 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 3 en desacuerdo y 3 muy en



desacuerdo; estos resultados corresponden al 8,3%, 12,5%, 16,7%, 6,3% y 6,3%

de la muestra respectivamente.

Tabla 6. Estadisticos descriptivos para la pregunta 6: Es importante que los
volantes digitales tengan la suficiente informacién para que escojan a Sweet Travel

S.A.C. como su agencia de viajes.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alid acuerdo
0 De acuerdo 8 16,7 33,3 50,0
Ni acuerdo 4 8,3 16,7 66,7
ni en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 83,3
desacuerdo
Muy en 4 8,3 16,7 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 6 “Es importante que los volantes digitales tengan
la suficiente informacion para que escojan a Sweet Travel S.A.C. como su agencia
de viajes.”,4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 8 de acuerdo, 4 ni de acuerdo
ni en desacuerdo, 4 en desacuerdo y 4 muy en desacuerdo; estos resultados

corresponden al 8,3%, 16,7%, 8,3%, 8,3% y 8,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 7. Estadisticos descriptivos para la pregunta 7: Uso de los blogs
ayudarian a mejorar el prestigio de la empresa Sweet Travel S.A.C.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 5 10,4 20,8 20,8
alid acuerdo
0 De acuerdo 7 14,6 29,2 50,0
Ni acuerdo 5 10,4 20,8 70,8
ni en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 7 “Uso de los blogs ayudarian a mejorar el
prestigio de la empresa Sweet Travel S.A.C..”,5 sujetos indicaron estar muy de

acuerdo, 7 de acuerdo, 5 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 en desacuerdo y 3 muy



en desacuerdo; estos resultados corresponden al 10,4%, 14,6%, 10,4%, 8,3% y

6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 8. Estadisticos descriptivos para la pregunta 8: Del encontrarse la

empresa Sweet Travel S.A.C. en el google ads se haria mas conocida como agencia

de viajes.
Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alido acuerdo
De 6 12,5 25,0 41,7
acuerdo
Ni acuerdo 8 16,7 33,3 75,0
ni en desacuerdo
En 3 6,3 12,5 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 8 “Del encontrarse la empresa Sweet Travel S.A.C.
en el google ads se haria mas conocida como agencia de viajes.”,4 sujetos indicaron
estar muy de acuerdo,6 de acuerdo, 8 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 3 en
desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados corresponden al 8,3%, 12,5%,

16,7%, 6,3% y 6,3% de la muestra respectivamente

Tabla 9. Estadisticos descriptivos para la pregunta 9: Si Sweet Travel
S.A.C. participara en las campafias de shopping se haria mas conocida como
agencia de viajes.

Frecuen Porcent Porcent Porcent
cia aje aje valido aje acumulado
Muy de acuerdo 4 8,3 16,7 16,7
zl'd De acuerdo 8 16,7 333 50,0
Ni acuerdo ni en 4 8,3 16,7 66,7
desacuerdo
En desacuerdo 4 8,3 16,7 83,3
Muy en 4 8,3 16,7 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 9 “Si Sweet Travel S.A.C. participara en las

campanas de shopping se haria mas conocida como agencia de viajes.”,4 sujetos



indicaron estar muy de acuerdo, 8 de acuerdo, 4 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4
en desacuerdo y 4 muy en desacuerdo; estos resultados corresponden al 8,3%,

16,7%, 8,3%, 8,3% y 8,3% de la muestra respectivamente

Tabla 10. Estadisticos descriptivos para la pregunta 10: Los videos en You
Tube promocionando a Sweet Travel S.A.C. como agencia de viajes tendria

influencia en la decision de compra.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 5 10,4 20,8 20,8
alid acuerdo
0 De acuerdo 7 14,6 29,2 50,0
Ni acuerdo 5 10,4 20,8 70,8
ni en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 10 “Los videos en You Tube promocionando a
Sweet Travel S.A.C. como agencia de viajes tendria influencia en la decisién de
compra.” ,5 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 7 de acuerdo, 5 ni de acuerdo
ni en desacuerdo, 4 en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados

corresponden al 10,4%, 14,6%, 10,4%, 8,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 11. Estadisticos descriptivos para la pregunta 11: Es importante que

Sweet Travel S.A.C. envié videos publicitarios de sus servicios para incrementar sus

ventas.
Frecuen Porcent Porcent Porcent
cia aje aje valido aje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alido acuerdo
De acuerdo 6 12,5 25,0 41,7
Ni acuerdo 8 16,7 33,3 75,0
ni en desacuerdo
En 3 6,3 12,5 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo

Total 24 50,0 100,0




De acuerdo con la Tabla 11 “Es importante que Sweet Travel S.A.C. envié
videos publicitarios de sus servicios para incrementar sus ventas.” ,4 sujetos
indicaron estar muy de acuerdo, 6 de acuerdo, 8 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 3
en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados corresponden al 8,3%,

12,5%, 16,7%, 6,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 12. Estadisticos descriptivos para la pregunta 12: Enviando videos
corporativos ofreciendo descuentos en las empresas Sweet Travel S.A.C. seria su

agencia de viajes favorita.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alido acuerdo
De 6 12,5 25,0 41,7
acuerdo
Ni acuerdo 8 16,7 33,3 75,0
ni en desacuerdo
En 3 6,3 12,5 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 12 “Enviando videos corporativos ofreciendo
descuentos en las empresas Sweet Travel S.A.C. seria su agencia de viajes
favorita.” ,4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 6 de acuerdo, 8 ni de acuerdo
ni en desacuerdo, 3 en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados
corresponden al 8,3%, 12,5%, 16,7%, 6,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 13. Estadisticos descriptivos para la pregunta 13: La seguridad y
confianza que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C. como agencia de viajes,

influye en la decisién de compra de sus clientes.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alid acuerdo
0 De acuerdo 8 16,7 33,3 50,0
Ni acuerdo 4 8,3 16,7 66,7
ni en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 83,3
desacuerdo
Muy en 4 8,3 16,7 100,0
desacuerdo

Total 24 50,0 100,0




De acuerdo con la Tabla 13 “La seguridad y confianza que ofrece la
empresa Sweet Travel S.A.C. como agencia de viajes, influye en la decision de
compra de sus clientes.” ,4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 8 de acuerdo,
4 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 en desacuerdo y 4 muy en desacuerdo; estos
resultados corresponden al 8,3%, 16,7%, 8,3%, 8,3% y 8,3% de la muestra

respectivamente.

Tabla 14. Estadisticos descriptivos para la pregunta 14: La basqueda de
mejorar cada dia el estilo de vida que la empresa Sweet Travel S.A.C. les permite

conseguir a través de su trabajo, lo motiva para dedicarse a sus ventas.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 5 10,4 20,8 20,8
alid acuerdo
0 De acuerdo 7 14,6 29,2 50,0
Ni acuerdo 5 10,4 20,8 70,8
ni en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 14 “La busqueda de mejorar cada dia el estilo de
vida que la empresa Sweet Travel S.A.C. les permite conseguir a través de su
trabajo, lo motiva para dedicarse a sus ventas.” ,5 sujetos indicaron estar muy de
acuerdo, 7 de acuerdo, 5 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 en desacuerdo y 3 muy
en desacuerdo; estos resultados corresponden al 10,4%, 14,6%, 10,4%, 8,3% y

6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 15. Estadisticos descriptivos para la pregunta 15: Es importante la
motivacion basada en emociones para mejorar sus ventas de la empresa Sweet
Travel S.A.C.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 5 10,4 20,8 20,8
alido acuerdo
De 7 14,6 29,2 50,0

acuerdo




Ni 5 10,4 20,8 70,8
acuerdo ni en

desacuerdo

En 4 8,3 16,7 87,5
desacuerdo

Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo

Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 15 “Es importante la motivacion basada en
emociones para mejorar sus ventas de la empresa Sweet Travel S.A.C.” |5 sujetos
indicaron estar muy de acuerdo, 7 de acuerdo, 5 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4
en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados corresponden al 10,4%,

14,6%, 10,4%, 8,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 16. Estadisticos descriptivos para la pregunta 16: Optimizar un poco

el proceso de ventas mejoraria su productividad en la empresa Sweet Travel S.A.C.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alido acuerdo
De 6 12,5 25,0 41,7
acuerdo
Ni 8 16,7 33,3 75,0
acuerdo ni en
desacuerdo
En 3 6,3 12,5 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 16 “Optimizar un poco el proceso de ventas
mejoraria su productividad en la empresa Sweet Travel S.A.C.” ,4 sujetos indicaron
estar muy de acuerdo, 6 de acuerdo, 8 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 3 en
desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados corresponden al 8,3%, 12,5%,

16,7%, 6,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 17. Estadisticos descriptivos para la pregunta 17: Es importante que
el proceso de compra para los clientes sea agil, oportuna y rapida con buen trato en

la empresa Sweet Travel S.A.C.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7

alido acuerdo




De 6 12,5 25,0 41,7

acuerdo

Ni 8 16,7 33,3 75,0
acuerdo ni en
desacuerdo

En 3 6,3 12,5 87,5
desacuerdo

Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo

Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 17 “Es importante que el proceso de compra para
los clientes sea agil, oportuna y rapida con buen trato en la empresa Sweet Travel
S.A.C.” /4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 6 de acuerdo, 8 ni de acuerdo ni
en desacuerdo, 3 en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados

corresponden al 8,3%, 12,5%, 16,7%, 6,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 18. Estadisticos descriptivos para la pregunta 18: La practicidad de

los servicios que ofrece la empresa Sweet Travel S.A.C. es parte importante para

las ventas.
Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alido acuerdo
De 8 16,7 33,3 50,0
acuerdo
Ni 4 8,3 16,7 66,7
acuerdo ni en
desacuerdo
En 4 8,3 16,7 83,3
desacuerdo
Muy en 4 8,3 16,7 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 18 “La practicidad de los servicios que ofrece la
empresa Sweet Travel S.A.C. es parte importante para las ventas.” ,4 sujetos
indicaron estar muy de acuerdo, 8 de acuerdo, 4 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4
en desacuerdo y 4 muy en desacuerdo; estos resultados corresponden al 8,3%,

16,7%, 8,3%, 8,3% y 8,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 19. Estadisticos descriptivos para la pregunta 19: Es importante que
la calidad de servicio que brinda la empresa S.A.C. le ayude a hacer mas

competitivo.



Frecue Porce Porce Porce

ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alido acuerdo
De 8 16,7 33,3 50,0
acuerdo
Ni acuerdo 4 8,3 16,7 66,7
ni en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 83,3
desacuerdo
Muy en 4 8,3 16,7 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 19 “Es importante que la calidad de servicio que
brinda la empresa S.A.C. le ayude a hacer mas competitivo.” ,4 sujetos indicaron
estar muy de acuerdo, 8 de acuerdo, 4 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 en
desacuerdo y 4 muy en desacuerdo; estos resultados corresponden al 8,3%, 16,7%,

8,3%, 8,3% Yy 8,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 20. Estadisticos descriptivos para la pregunta 20: Sweet Travel

S.A.C. cuenta con la tecnologia apropiada para que el trabajador logre desarrollar

su potencial.
Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 5 10,4 20,8 20,8
alid acuerdo
0 De acuerdo 7 14,6 29,2 50,0
Ni acuerdo 5 10,4 20,8 70,8
ni en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 20 “Sweet Travel S.A.C. cuenta con la tecnologia
apropiada para que el trabajador logre desarrollar su potencial.” ,5 sujetos indicaron
estar muy de acuerdo, 7 de acuerdo, 5 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 en
desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados corresponden al 10,4%,

14,6%, 10,4%, 8,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.



Tabla 21. Estadisticos descriptivos para la pregunta 21: Si Sweet Travel
S.A.C. innovara en sus promociones, los trabajadores tendrian mas oportunidades

de generar ventas.

Fr Porce Porce Porce
ecuencia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 5 10,4 20,8 20,8
alido acuerdo
De acuerdo 7 14,6 29,2 50,0
Ni acuerdo ni 5 10,4 20,8 70,8
en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 21 “Si Sweet Travel S.A.C. innovara en sus
promociones, los trabajadores tendrian mas oportunidades de generar ventas.”, 5
sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 7 de acuerdo, 5 ni de acuerdo ni en
desacuerdo, 4 en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados
corresponden al 10,4%, 14,6%, 10,4%, 8,3% Yy 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 22. Estadisticos descriptivos para la pregunta 22: Si Sweet Travel

S.A.C. invierte en mas herramientas de ventas mejoraria su efectividad al momento

de cierre.
Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alido acuerdo
De 6 12,5 25,0 41,7
acuerdo
Ni acuerdo 8 16,7 33,3 75,0
ni en desacuerdo
En 3 6,3 12,5 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 22 “La seguridad y confianza que ofrece la
empresa Sweet Travel S.A.C. como agencia de viajes, influye en la decision de
compra de sus clientes.” ,4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 6 de acuerdo,

8 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 3 en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos



resultados corresponden al 8,3%, 12,5%, 16,7%, 6,3% y 6,3% de la muestra
respectivamente.

Tabla 23. Estadisticos descriptivos para la pregunta 23: Es importante para
usted demostrar que siendo mas eficiente puede mejorar el nivel de ventas de la

empresa Sweet Travel S.A.C.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alid acuerdo
0 De acuerdo 6 12,5 25,0 41,7
Ni acuerdo 8 16,7 33,3 75,0
ni en desacuerdo
En 3 6,3 12,5 87,5
desacuerdo
Muy en 3 6,3 12,5 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 23 “Es importante para usted demostrar que
siendo mas eficiente puede mejorar el nivel de ventas de la empresa Sweet Travel
S.A.C.” /4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 6 de acuerdo, 8 ni de acuerdo ni
en desacuerdo, 3 en desacuerdo y 3 muy en desacuerdo; estos resultados

corresponden al 8,3%, 12,5%, 16,7%, 6,3% y 6,3% de la muestra respectivamente.

Tabla 24. Estadisticos descriptivos para la pregunta 24: La capacitacion a

los trabajadores permitira el incremento en las ventas.

Frecue Porce Porce Porce
ncia ntaje ntaje valido ntaje acumulado
Muy de 4 8,3 16,7 16,7
alido acuerdo
De 8 16,7 33,3 50,0
acuerdo
Ni acuerdo 4 8,3 16,7 66,7
ni en desacuerdo
En 4 8,3 16,7 83,3
desacuerdo
Muy en 4 8,3 16,7 100,0
desacuerdo
Total 24 50,0 100,0

De acuerdo con la Tabla 24 “La capacitacién a los trabajadores permitira el
incremento en las ventas.” ,4 sujetos indicaron estar muy de acuerdo, 8 de acuerdo,

4 ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 en desacuerdo y 4 muy en desacuerdo; estos



resultados corresponden al 8,3%, 16,7%, 8,3%, 8,3% y 8,3% de la muestra

respectivamente.
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