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Resumen 

 

La investigación tuvo como objetivo determinar la relación entre las estrategias 

de marketing y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto - 

2021. La investigación fue tipo básica, diseño no experimental, transversal y 

descriptivo correlacional, cuya población fue de 399 clientes y la muestra fue de 

196 clientes. La técnica de recolección de datos fue la encuesta y como 

instrumento el cuestionario. Los resultados determinaron que el nivel de 

estrategias de marketing, es medio en 40 %, el desempeño laboral fue medio en 

43%. Concluyendo que existe relación positiva alta y significativa entre las 

estrategias de marketing y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021, ya que el análisis estadístico de Rho de Spearman fue de 0, 

995 (correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01).  

 

Palabras clave: Estrategia, marketing, ventas. 
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Abstract 
 
 

The objective of the research was to determine the relationship between 

marketing strategies and sales in the company Autonort Nor Oriente SAC, 

Tarapoto - 2021. The research was basic type, non-experimental, cross-sectional 

and descriptive correlational design, whose population was 399 clients and the 

sample was 196 clients. The data collection technique was the survey and the 

questionnaire as an instrument. The results determined that the level of marketing 

strategies is medium in 40%, the job performance was medium in 43%. 

Concluding that there is a high and significant positive relationship between 

marketing strategies and sales in the company Autonort Nor Oriente SAC, 

Tarapoto - 2021, since Spearman's Rho statistical analysis was 0.995 (high 

positive correlation) and a p value equal to 0.000 (p-value ≤ 0.01). 

 

Keywords: Strategy, marketing, sales. 
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I. INTRODUCCIÓN 

A nivel internacional, se destaca que los países latinoamericanos más 

desarrollados tales como Brasil, Chile y México fueron los primeros en 

enfrentarse a la nueva tendencia mundial que corresponde a la 

experiencia del marketing, la misma que daba a sus múltiples ventajas 

permite responder de manera satisfactoria al mercado cambiante y, 

coadyuvar a los minoristas al momento de crear nuevas experiencias y 

sentimientos en los compradores. En relación a los motivos mencionados 

en las líneas anteriores; se resalta que el tema de la comercialización está 

dentro de la experiencia de venta al por menor, lo que resulta de mucho 

interés para estudiarla ya que permite contrarrestar las falencias internas 

y desarrollar reformas en pro del crecimiento empresarial.  (Segura, 2015).  

 

En el transcurso de los últimos años, las firmas empresariales compiten 

unas con otras por obtener el mejor resultado en cuanto al volumen de 

venta de sus productos, garantizando a los clientes una atención oportuna 

y de calidad. Además, muchas de ellas buscan diseñar un sistema de 

comunicación de mayor alcance dado a la inexistencia de una estructura 

sólida entre los grupos que comprenden el marketing. Asimismo, se 

destaca la baja rotación de inventarios que poseen las empresas 

minoristas de sus productos y la baja competitividad en relación a 

multinacionales, por lo tanto, se entiende que las estrategias aplicadas 

para las ventas no son del todo efectivas.  

 

A nivel nacional, el crecimiento sostenible del rubro automotor se torna 

cada vez más competitivo, por lo que es necesario desarrollar estrategias 

que permitan ganar visibilidad en el mercado y, al mismo tiempo, obtener 

mayores ganancias que las empresas que se sitúan en el mismo sector; 

pero, para obtener dichos resultados es necesario que se evalúe 

meticulosamente las acciones que desarrolla cada una de las áreas para 

alcanzar los objetivos principales, si en caso existiese alguna falla está se 

tiene que comunicar y corregir en cuanto antes. Sin embargo, las 

empresas concesionarias en su afán de poder abarcar mayor número de 

ventas implementan una serie de estrategias de marketing, siendo 
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muchas de estas poca efectivas ya que la inversión realizada en su 

implementación no se refleja en las ventas obtenidas durante cierto 

tiempo, además de las inestabilidades políticas, económicas han hecho 

que el mercado automotriz se vea frenada en cierta proporción (Alvarado 

y Chambi, 2017) 

 

A nivel local, la globalización y la apertura de nuevos mercados ha hecho 

que la competencia se incremente de modo acelerado y desmedido. En 

este sentido la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto viene 

atravesando algunas deficiencias producto de la pandemia covid -19, 

donde la tendencia de las ventas ha sido decreciente, debido a que no 

controla, ni monitorea de manera constante el ambiente al que se ve 

expuesto la organización, lo cual impide el diseño y la formulación de 

nuevas estrategias acorde a la situación actual del mercado. Asimismo, 

se ha notado que los sistemas de comercialización no estipulan de 

manera clara los precios, la empresa no posee canales de distribución y 

desarrolla de empírica estrategias de promoción y publicidad. Por otro 

lado, se ha observado que las funciones generales y específicas de los 

colaboradores no se encuentran estipuladas de manera concisa lo cual 

hace que en ocasiones exista duplicidad de labores, a eso se suma que 

gran parte del personal desconoce las líneas de mando que sujeta la 

estructura orgánica empresarial. Finalmente, se destaca que el 

incremento de nuevos competidores en el mercado ha generado una 

guerra constante sobre los precios de repuestos, por lo que la entidad se 

ve obligada a rediseñar su política de precios. 

 

En concordancia con la realidad descrita, se ha visto necesario formular 

como problema general: ¿Cuál es la relación entre las estrategias de 

marketing y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto 

- 2021? Como problemas específicos: P1: ¿Cuál es el nivel de las 

estrategias de marketing en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 

Tarapoto - 2021? ¿Cuál es el nivel de las estrategias de marketing por 

dimensiones en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C., Tarapoto - 2021? 

¿Cuál es el nivel de ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 
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Tarapoto-2021? ¿Cuál es el nivel de ventas por dimensiones en la 

empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto-2021? ¿Cuál es la relación 

entre el mercado meta y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 

SAC, Tarapoto - 2021? ¿Cuál es la relación entre las estrategias de 

producto y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto 

- 2021? ¿Cuál es la relación entre las estrategias de fijación de precios y 

las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto - 2021? 

¿Cuál es la relación entre las estrategias de cadena de distribución – 

suministro y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto 

- 2021? ¿Cuál es la relación entre las estrategias de comunicación 

integrada de marketing – promoción y las ventas en la empresa Autonort 

Nor Oriente SAC, Tarapoto - 2021? 

La investigación fue conveniente porque contribuyó a solucionar la 

problemática detectada, permitiendo a la gerencia tomar mejores 

decisiones y sirvió como recurso para poder revertir las deficiencias 

encontradas contando con personal altamente competitivo. Relevancia 

social: permitió que la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, sea 

considerada como uno de los principales referentes en su rubro, además 

se ha concebido como un atractivo laboral para las personas. Por otro 

lado, sirvió como base para futuras investigaciones que al menos 

contengan una variable de estudio. Valor teórico: pretende dar a conocer 

la relación existente entre ambas variables, contribuyendo a la comunidad 

científica con un aporte científico, además, se justificó en teorías de 

autores que describen cada variable de estudio y aportan nuevos 

conocimientos. Implicancias prácticas: es importante porque permitió 

desarrollar actividades de corrección a la problemática actual para la 

mejora de la entidad en cuanto a las variables abordas. Utilidad 

metodológica: se justificó por el diseño de instrumentos presentados 

acorde con las variables que guían el presente estudio, además, se rige 

bajo una metodología científica que permitió obtener resultados idóneos y 

confiables. 

Además, se ha visto necesario plantear como objetivo general: 

Determinar la relación entre las estrategias de marketing y las ventas en 
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la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto - 2021. Como Objetivos 

específicos: Identificar el nivel de las estrategias de marketing en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. Analizar el nivel 

de las estrategias de marketing por dimensiones en la empresa Autonort 

Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021.Conocer el nivel de ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto - 2021. Describir el nivel 

de ventas por dimensiones en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto - 2021.Establecer la relación entre el mercado meta y las ventas 

en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021.Establecer la 

relación entre las estrategias de producto y las ventas en la empresa 

Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. Calcular la relación entre 

las estrategias de fijación de precios y las ventas en la empresa Autonort 

Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. Estimar la relación entre las 

estrategias de cadena de distribución – suministro y las ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. Explicar la relación 

entre las estrategias de comunicación integrada de marketing – promoción 

y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021.  

Finalmente, se establece la hipótesis general: Hi: Existe relación positiva 

alta y significativa entre las estrategias de marketing y las ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021, cómo hipótesis 

específicas: H1: El nivel de las estrategias de marketing en la empresa 

Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021, es alto. H2: El nivel de las 

estrategias de marketing por dimensiones en la empresa Autonort Nor 

Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021, es alto. H3: El nivel de   ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021, es alto. H4: El nivel 

de ventas por dimensiones en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021, es alto.H5: Existe relación positiva alta y significativa 

entre el mercado meta y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 

S.A.C, Tarapoto – 2021. H6: Existe relación positiva alta y significativa 

entre las estrategias de producto y las ventas en la empresa Autonort Nor 

Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. H7: Existe relación positiva alta y 

significativa entre las estrategias de fijación de precios y las ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. H8: Existe relación 
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positiva alta y significativa entre las estrategias de cadena de distribución 

– suministro y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. H9: Existe relación positiva alta y significativa entre las 

estrategias de comunicación integrada de marketing – promoción y las 

ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021.  
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II. MARCO TEÓRICO  

En el ámbito internacional se citó a Izquierdo, et al. (2020), en su 

investigación que fue tipo básica, con diseño no experimental, la población 

y muestra fue acervo documentario, la técnica fue análisis documental y 

el instrumento análisis de contenido. Concluyeron que, las estrategias de 

marketing son elementos fundamentales que ayuda a las organizaciones 

a lograr el éxito, mediante el diseño de actividades y procedimientos que 

mejoren la capacidad de la empresa para entregar productos de calidad 

hacia el público. Dentro de estas estrategias, se encuentra el análisis de 

los factores internos y externos que afectaron beneficiar a la empresa, con 

la finalidad de aprovechar las oportunidades de una mejor manera y 

mitigar las amenazas y debilidades, al mismo tiempo la investigación 

permitió determinar la importancia de las estrategias de marketing para 

fortalecer los diferentes productos y servicios ofertados al público, debido 

a que no solo permite el incremento del nivel de ventas, sino que también 

hace posible la satisfacción de las necesidades de una manera más 

eficiente y centrada en las expectativas. Con lo cual se incrementan las 

posibilidades de brindar una experiencia satisfactoria, la cual es necesaria 

para generar un impacto positivo para el incremento del nivel de ventas, 

al mismo tiempo que proporciona el desarrollo de vínculos de gran valor 

para el desarrollo de relaciones económicas positivas y duraderas con 

beneficios bilaterales, tanto para la organización como para el cliente. 

Por su parte se citó a Loor, et al. (2018), en su investigación que fue tipo 

básica, con diseño no experimental, la población y muestra fue acervo 

documentario, la técnica fue análisis documental y el instrumento análisis 

de contenido. Concluyeron que, el comportamiento del consumidor o 

público objetivo al momento de realizar su compra, transmitido la 

información muy valiosa para la empresa, la cual es utilizada para realizar 

mejoras en los productos que no están teniendo una buena aceptación, 

direccionándolo de acuerdo a las necesidades y expectativas del público. 

Con la finalidad de satisfacer sus necesidades y cumplir sus expectativas 

que ayuden a incrementar el volumen de ventas, generando el crecimiento 

empresarial. Por lo tanto, las estrategias de marketing también están 
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centradas en la recopilación de información relevante desde el público 

objetivo para que la empresa u organización pueda realizar la mejora de 

los diferentes bienes o servicios ofertados. Esto debido a que se pueden 

aplicar los procedimientos necesarios para recolectar opiniones y 

sugerencias sobre la oferta realizada, de modo que se pueda realizar 

configuraciones en los bienes y servicios ofertados para obtener una 

mejor aceptación y satisfacción de las necesidades en el público. Sin 

embargo, es de suma importancia que la organización tenga en cuenta la 

elección de la mejor técnica e instrumento para recolectar información, 

para lo cual es necesario analizar el perfil del público y determinar cuál es 

el medio más utilizado para entregar información valiosa. 

Para finalizar en este entorno Rodríguez, et al. (2020), en su investigación 

que fue tipo básica, con diseño no experimental, la población y muestra 

fue acervo documentario, la técnica fue análisis documental y el 

instrumento análisis de contenido. Concluyeron que, el uso de las 

estrategias de marketing debe responder a un análisis eficiente y 

exhaustivo sobre las necesidades y posibilidades de la empresa, de modo 

que se pueda determinar cuál de ellas es la más eficiente para el logro de 

los objetivos planteados, centrándose en la generación de valor 

perceptible para el público para incentivar su compra y la satisfacción de 

sus necesidades respectivamente. 

Para el ámbito nacional se citaron a Carpio, et al. (2019), en su 

investigación tipo descriptivo, diseño no experimental, población y 

muestra acervo documentario, técnica análisis documental, instrumento 

análisis de contenido. Concluyeron que, dentro de un panorama de 

compras digitales, la mejor herramienta para aprovechar esta tendencia, 

es aquellas entradas en la colectividad, potenciando aquellas actividades 

que se orientan a generar contenido mediante las redes sociales, las 

cuales pueden ser utilizadas para transmitir publicidad e información 

importante sobre la empresa, con la cual se incrementará la presidencia 

de la imagen en el mercado competitivo y público objetivo. 
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Por su parte en el estudio de Cruz, et al, (2019), tipo aplicada, diseño cuasi 

experimental, población y muestra acervo documentario, técnica análisis 

documental, instrumento análisis de contenido. Concluyeron, las 

organizaciones deben adoptar estrategias de Marketing de acuerdo a su 

realidad en la que se desenvuelven, de tal manera que contribuyan a 

generar mejores y mayores resultados a través del incremento de las 

ventas. Las organizaciones deben tratar de potencializar cada uno de sus 

productos disponibles para la venta, comunicándolos a la población a 

través de estrategias de marketing que generen un impacto positivo en las 

ventas. Es importante que todo tipo de entidades utilicen las estrategias 

de marketing para comunicar sus virtudes y lo que ofertan a la población, 

de tal manera que el público usuario tenga conocimiento sobre lo que tiene 

la organización para el consumo. Las estrategias de marketing son puntos 

importantes que deben ser considerados para expandir los negocios y 

crear ventajas competitivas en este mundo competitivo. 

Para finalizar se citó a Esteves y Fernández (2019), en su investigación 

que fue tipo básica, con diseño no experimental, la población y muestra 

fue acervo documentario, la técnica fue análisis documental y el 

instrumento análisis de contenido. Concluyeron que, la aplicación de una 

estrategia sostenible para incrementar el volumen de ventas en cuanto las 

tarjetas crediticias, es de suma importancia, debido a que permite 

establecer aquellas actividades estratégicas que ayuden a incentivar la 

compra en el público objetivo, posibilitando el desarrollo del comercio 

electrónico, permitiéndole a la empresa ofrecer un canal anexo para que 

su público pueda realizar sus compras sin complicaciones. 

Mientras tanto en el ámbito local, Diaz (2020), en su investigación que 

fue tipo descriptivo correlacional, con diseño no experimental, la población 

y muestra 135 clientes, técnica encuesta instrumento cuestionario. 

Concluyó que, después de haber llevado a cabo el análisis de las ventas 

en la empresa investigada, se determinó que mantiene un nivel excelente 

representado por un 53% de eficiencia; asimismo, se logró determinar que 

la aplicación de una estrategia funcional para incrementar las ventas, es 

un aliado indispensable para incentivar la compra en el público objetivo. 
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Por lo tanto, se destacó la estrecha vinculación entre las estrategias de 

marketing y el desarrollo de las ventas en la empresa, debido a que, 

mediante el despliegue de las diferentes actividades planificadas de 

manera estratégica, se puede lograr generar un impacto positivo en el 

público mediante la transmisión de la propuesta de Valor de manera 

efectiva. De modo que el público no solo se lleve una impresión positiva 

de la empresa, sino que las expectativas levantadas sean corroboradas al 

momento de utilizar los bienes y servicios ofertados; en este sentido, es 

imprescindible mencionar que, a medida que se mejore la aplicación de 

las estrategias de marketing empresa, podrá incrementar su nivel de 

ventas y la satisfacción de su público objetivo de manera paralela gracias 

a la correlación existente. 

Mientras tanto Campos (2019), en su investigación que fue tipo descriptivo 

correlacional; el diseño no experimental, asimismo la población y muestra 

fue a 41 clientes de la empresa Corporación Aceros Arequipa S.A, técnica 

encuesta instrumento cuestionario. Concluyó que, el proceso de gestión 

de ventas dentro de la empresa analizada, corresponde a un nivel medio 

representado por el 63% de clientes que lo consideran como media. 

Determinando que, los asesores de ventas, en algunas ocasiones no 

cuentan con información precisa sobre los productos que se ofrece al 

público, lo cual genera desconfianza e insatisfacción que conlleva a la 

pérdida de ventas y potenciales clientes. 

Díaz (2021), en su investigación tipo básica, diseño no experimental, 

población y muestra de 60 subordinados, técnica encuesta, instrumento 

cuestionario. Concluyó que, después de haber llevado a cabo el análisis 

estadístico de los diferentes datos recopilados, se determinó que las 

variables abordadas poseen correlación de tipo positiva dentro de un nivel 

significativo, el cual fue determinado por el rho de 0.762, con lo cual se 

establece que, a medida que la empresa logre desarrollar de manera 

eficiente el marketing relacional, podrá mejorar el índice de ventas, 

gracias a las relaciones de valor concretadas con el público objetivo. 
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En lo que respecta sustento teórico de cada variable, para la variable 

número uno que corresponde a estrategias de marketing se consideró 

como autores principales a Ferrell y Hartline (2012), quienes lo 

conceptualizan como un plan integrado por un mercado específico y la 

mezcla de técnicas que la empresa desarrolla para relacionar sus 

fortalezas y destrezas con las necesidades latentes que presentan los 

compradores y así obtener ventajas competitivas con respecto a sus 

rivales. Las estrategias de marketing permiten observar la manera en 

cómo la empresa pretende cubrir y satisfacer las necesidades de las 

personas, así como desarrollar actividades y acciones vinculadas a los 

grupos de interés para fortalecer las relaciones. (p. 19) 

En relación a lo mencionado, Cabezas y Paucar (2018) afirman que las 

estrategias de mercadeo están íntimamente vinculadas con las personas, 

ya que estás están focalizadas en cubrir una demanda requerida y 

aceptada por el entorno, es decir, cumplir con los estándares fijados por 

la sociedad para obtener rentabilidad y permanecer en el mercado. De 

igual manera la aplicación de estrategias de mercadotecnia es de suma 

relevancia para todo tipo de entidades independientemente de su 

tipología, localización y rubro, ya que todas estas deben diseñar 

herramientas que les permita alcanzar en menor tiempo los objetivos 

fijados a corto mediano o largo plazo y obtener ganancias.  

Consecuentemente, el autor Martínez (2016), indicó que las estrategias 

de marketing son herramientas que pueden ser empleadas por cualquier 

entidad para promover sus productos en el mercado metas a donde 

desean llegar. Es así que, los directivos deben buscar la mejor manera de 

llegar hacia sus consumidores, propiciando que logren asimilar los valores 

que se están comunicando evitando la mala interpretación de los 

mensajes enviados a través de las estrategias de marketing. Asimismo, 

es clave que los colaboradores sepan identificar eficientemente lo que los 

consumidores necesitan, a fin de brindárselos y puedan satisfacer dicha 

necesidad, con el propósito de fidelizarlos e incrementar los niveles de 

ventas. La administración de las ventas, está enmarcado en el adecuado 

desarrollo de los procesos de ventas, de tal manera que se desarrollen 
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óptimamente. La admiración de las ventas se centra en asegurar que las 

ventas se completen sin inconvenientes, mediante una adecuada atención 

al cliente y la satisfacción de sus necesidades. (p. 10) 

En relación a lo expuesto Abril y Rodríguez (2016) sostienen que la 

utilización de herramientas de marketing posee efectos considerables en 

cuanto a la creación del valor para la marca, es decir dichas estrategias 

están íntimamente relacionados a la distribución, promoción, publicidad e 

imagen de marca. Por lo que se afirman, que dichas estrategias generan 

efectos colaterales en cuanto a la percepción de las personas hacia la 

marca, la valoración de la calidad de los servicios o productos y la 

preferencia. Las empresas de hoy en día tienen la responsabilidad y la 

obligación de ser competitivas, empleando medidas estratégicas que les 

permitan mejorar sus procesos, obtener mejores resultados e incrementar 

sus niveles de ventas. (p. 169) 

Mientras tanto Rahmah, Sumarwan y Najib (2018), la utilización de 

estrategias de marketing ayuda a mejorar la calidad del producto, debido 

a que potencien las actividades de producción y aquellas destinadas a su 

comercialización, buscará un acercamiento efectivo con el cliente, 

transmitiendo una imagen positiva de la marca, la cual es esencial para 

incrementar las posibilidades de posicionamiento. De esta manera, se 

establece que mediante la utilización de las estrategias de marketing se 

puede transmitir y generar valor hacia el público objetivo, ayudando a 

satisfacer necesidades para mejorar su calidad de vida. (p. 4). Por ende, 

Rahman, Yuliati, y Simanjuntak (2019) afirman que cada producto está 

destinada a satisfacer una necesidad específica del público objetivo, por 

lo tanto, este debe reunir las mejores características para ser aceptado y 

generar una buena experiencia de compra y posterior moción, de entre 

las estrategias de marketing aplicadas a este proceso, se resalta la 

posibilidad de aplicar la post venta. (p. 288) 

Estas relaciones se citaron de Thanabordeekij y Syers (2020) quienes 

afirman que, el comportamiento que los colaboradores tengan al momento 

realizar su compra. Es una información esencial que puede ser utilizada 
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por las organizaciones y empresas para desarrollar una estrategia de 

marketing orientado a satisfacer esas necesidades, de esta manera se 

tendrá un impacto más significativo y positivo, gracias al cumplimiento a 

las expectativas del público objetivo. Es importante que las 

organizaciones tengan presente la importancia de sus clientes y sus 

ventas, de tal manera que realicen acciones al respecto para potenciarlos; 

el cliente es el centro de las organizaciones, y en base a ello se deben 

gestionar el talento humano, disponible y necesario para realizar procesos 

de calidad y brindar una atención de calidad, de manera que se logre 

satisfacer las necesidades y expectativas de los consumidores (p. 36). 

Los autores Lamb, Hair y McDaniel (2014), afirman que, para que una 

organización o empresa pueda desarrollar una estrategia de marketing 

viable y aplicable al público objetivo, debe iniciar por una segmentación 

eficiente de los mercados y de personas a quien está enfocado su 

producto o servicio. De esta manera el proceso de segmentación, provee 

información sobre las características del público, sus necesidades y 

expectativas, el cual conlleva diseño de un producto o servicio centrado 

de aquellas características, delegando una aceptación positiva. Las 

estrategias de marketing se han convertido en algo protagónico para el 

desarrollo institucional, las cuales se incrementan en base a la realización 

adecuada de los procesos y técnicas institucionales, es por ello que la 

calidad debe entenderse como un proceso integral inmerso en las 

acciones empresariales, las cual permita a la vez, generar cálidas en 

todos los aspectos de la institución, haciéndola atractiva hacia la 

población. (p. 128) 

En cuanto a las estrategias desarrolladas por el marketing, Kotler y 

Armstrong (2012) sostienen que las empresas deben seleccionar una 

estrategia de marketing para hacer posible el crecimiento de la 

competitividad del mercado, con la cual puedan satisfacer a sus clientes 

de una mejor manera, utilizando la información encontrada durante el 

proceso de segmentación, de modo que se pueda centrar únicamente en 

aquellos clientes que forman parte del público objetivo (p. 190). 

Igualmente, Giraldo y Esparragoza (2016) sostienen que el marketing se 
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compone de procesos estratégicos y tácticos, el primer caso, estas están 

orientados al análisis del objetivo que persigue la empresa haciendo uso 

eficiente los recursos que posee; en tanto, el segundo, está orientado a 

llevar a cabo aquellas actividades planificadas. (p. 11-12) 

Para ello los autores Ferrell et al (2012) dentro de las estrategias de 

marketing desarrollados por las empresas, se encuentra la segmentación, 

la cual es la encargada de determinar al público en la empresa está 

enfocado sus actividades para la entrega de productos o servicios que 

satisfagan sus necesidades. Por lo tanto, es de suma importancia que este 

proceso se lleve a cabo de manera eficiente, de modo que, los resultados 

encontrados correspondan a la veracidad y se tomen las decisiones de 

manera acertada, buscando lograr los objetivos y desarrollo empresarial. 

Cada organización debe buscar la manera más idónea de acuerdo a su 

realidad para lograr desarrollarse, pudiendo sacar provecho de las 

habilidades y destrezas que presentan sus colaboradores y/o directivos. 

(p.182) 

En cuanto Percy (2018) sostiene que, a pesar del marketing, el uso de la 

comunicación efectiva es una práctica muy importante, la cual hace 

posible la transmisión de las necesidades del público hacia la empresa y, 

la empresa, de promocionar sus bienes o servicios hacia el público. El uso 

correcto de las estrategias de marketing, ayuda a mejorar la eficiencia de 

la organización al momento de satisfacer las necesidades del público, 

debido a que desarrolla un proceso integrado orientado a mejorar cada 

aspecto de los bienes o servicios, de modo que se pueda lograr una mejor 

aceptación por parte de los consumidores. Es así que las empresas se 

encuentran obligadas a modernizarse e innovar para ofrecer algo distinto, 

nuevo y moderno a los consumidores que les ermita satisfacer sus 

necesidades más adecuadamente, entrando a tallar las estrategias de 

marketing eficientemente en ellos, pues las entidades que no se 

encuentran en constante modernización tienden a desaparecer del 

mercado, pues la historia lo ha demostrado, donde grandes entidades 

internacionales han dejado de actualizarse y/o modernizarse y como 

consecuencia han quebrado. (p.2) 
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En tanto Carpio, Hancco, Cutipa y Flores (2019) afirman que, el uso 

correcto de las estrategias de marketing, ayuda a mejorar la eficiencia de 

la organización al momento de satisfacer las necesidades del público, 

debido a que desarrolla un proceso integrado orientado a mejorar cada 

aspecto de los bienes o servicios, de modo que se pueda lograr una mejor 

aceptación por parte de los consumidores. Un factor relevante en el 

mundo de las ventas y el desarrollo empresarial es la modernización e 

innovación constante de los procesos, estrategias y técnicas 

institucionales, pues muchas entidades descuidan dicho aspecto al 

adquirir el éxito, lo cual los puede llevar al fracaso y desaparición del 

entorno donde se encuentran. La globalización en el mundo empresarial 

exige a las entidades encontrarse en constante competitividad, para lograr 

desarrollarse, pues cada vez los clientes o consumidores son más 

exigentes, generando nuevas y modernas necesidades, las cuales deben 

ser satisfechas adecuadamente en el mercado. (p. 73)  

 

Por ello Butt, Kumar y Kumar (2017) sostienen que, cuando una empresa 

utiliza la estrategia de marketing relacionada al posicionamiento, debe 

tener en cuenta todos aquellos elementos y características que despierta 

el interés en el público, los cuales deben ser reforzados de manera 

eficiente para lograr la compra repetitiva. Las entidades deben realizar 

análisis y evaluaciones adecuadas a las expectativas, necesidades, 

preferencias y gustos que tengan los consumidores para así poder 

satisfacerlos, de tal manera que los niveles de ventas se incrementen 

óptimamente. Los consumidores, por su parte se encuentran en constante 

evaluación y verificación de los atributos que oferta la entidad a la 

comunidad, teniendo en cuenta al producto y su precio, es por ello que las 

estrategias de comunicación realizadas por la entidad deben ser óptimas, 

pudiendo comunicar lo que en verdad oferta, de tal manera que no termine 

decepcionando a los consumidores al momento de adquirir los productos. 

(p. 632) 

Además, en cuanto al proceso de identificación del segmento de mercado, 

los autores Ferrell et al. (2012), afirman que, este es un proceso de suma 
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importancia que debe ser abordado con responsabilidad, encargándole a 

un equipo de profesionales que se encuentre debidamente capacitado con 

las habilidades y competencias para llevarlo a cabo de manera eficiente. 

(p. 173). Por eso los autores Butt, Kumar y Kumar (2017) afirman que el 

desarrollo de una estrategia basada en el posicionamiento, debe estar 

orientada en la satisfacción y eficiente del cliente, dejando de lado la 

competencia y centrándose en las necesidades específicas de su público 

objetivo, entregando la mejor calidad asociada con un buen proceso de 

atención. Las estrategias de marketing son puntos importantes que deben 

ser considerados para expandir los negocios. (p. 632). 

Del mismo modo Zeynep, Yolbulan, Arslan y Ozgur (2018) afirma que 

cuando una empresa se orienta a satisfacer las necesidades del cliente, 

debe ser consciente que la mejora del producto de manera constante es 

uno de los principales recursos para incrementar las posibilidades de 

satisfacción y posicionamiento. Es importante que todo tipo de entidades 

utilicen las estrategias de marketing para comunicar sus virtudes y lo que 

ofertan a la población, de tal manera que el público usuario tenga 

conocimiento sobre lo que tiene la organización para el consumo. 

Concordando con el autor Farías (2014), quien afirma que las 

organizaciones deben adoptar estrategias de Marketing de acuerdo a su 

realidad en la que se desenvuelven, de tal manera que contribuyan a 

generar mejores y mayores resultados a través del incremento de las 

ventas. Las organizaciones deben tratar de potencializar cada uno de sus 

productos disponibles para la venta, comunicándolos a la población a 

través de estrategias de marketing que generen un impacto positivo en las 

ventas (p.6). 

Por ello los autores Ferrell et al. (2012), sostienen la existencia de seis 

tipos de estrategias para desarrollar ventaja competitiva: 1. Desarrollar 

productos innovadores que todo el mundo quiera utilizar. 2. Desarrollar 

productos que permita a la empresa mejorar la diversificación de los 

mercados que ya se encuentra incursionando, de modo que para expandir 

las posibilidades de compra en el cliente. 3. Realizar la extensión de su 

línea de productos con otros que sean más innovadores y novedosos sin 
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perder el enfoque de la satisfacción al cliente. 4. Potenciar los 

procedimientos orientados al control de calidad de cada uno de los 

productos, con la finalidad de entregar un producto 100% funcional al 

público. 5. Desarrollar actividades de reposicionamiento, volviendo a 

potenciar aquellos productos que ya se encuentran en el mercado. 6. 

Reducciones en los costos de producción que permitan disminuir los 

precios sin afectar la calidad del producto. (p. 198-200) 

En cuanto a las dimensiones de la primera variable estrategias de 

marketing, los autores Ferrell et al. (2012), consideraron al mercado 

meta, que corresponde al proceso de segmentación de mercado, del cual 

determina el público al que se va enfocar los productos o servicios de la 

organización o empresa. Seguido de las estrategias de producto, 

consiste en el desarrollo de aquellas estrategias que ayuden a potenciar 

la calidad del producto buscando la satisfacción del cliente, asimismo 

incluye las estrategias para generar nuevos productos que tengan alto 

impacto en el mercado meta, utilizando las fortalezas y los recursos 

disponibles en la empresa. Además, se tiene a las estrategias de fijación 

de precios, que consiste en la utilización de estrategias eficientes para 

determinar el precio de cada uno de los productos o servicios, con la 

finalidad de generar un impacto positivo del público que ayude a 

incrementar las posibilidades de compra, transmitiendo la propuesta de 

valor de manera eficiente. (p. 231 – 233) 

Seguidamente se tiene a las estrategias de cadena de distribución – 

suministro, que abarca dos aspectos importantes, el primero se 

encuentra relacionado con los canales de marketing como parte de un 

sistema que conecta las actividades de producción con el cliente final. 

Asimismo, se encuentra la distribución física, la cual necesita de 

actividades de coordinación con las áreas de producción y ventas, con la 

finalidad de tener disponibilidad de productos de acuerdo a la demanda 

proyectada. Finalmente, a las estrategia de comunicación integrada de 

marketing – promoción, que consiste en la adopción de aquellas 

estrategias para realizar la comunicación publicitaria de los bienes y 

servicios de la empresa hacer público, con la finalidad de dar a conocer 
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las bondades que ofrece, incrementando las posibilidades de despertar el 

interés en los consumidores para la compra, de esta manera, mediante la 

actividad de promoción publicitaria, la empresa puede transmitir su 

imagen y propuesta de valor. (p. 294 – 299) 

Para segunda variable ventas, se tomó como base las teorías de los 

autores Jobber & Lancaster (2012), quienes afirman que, consiste en la 

agrupación de actividades, recursos humanos y financieros para llevar a 

cabo el proceso de ventas en la organización, teniendo en cuenta todos 

los subprocesos que estas demandan hasta concretar las ventas. (p. 4) 

Para Rizo; Villa; Vuelta & Vargas (2017), quienes definen a las ventas, 

como un proceso estructurado donde se aplican diferentes estrategias 

para lograr eficiencia al momento de cerrar una venta hacia el público y 

generar satisfacción en el mismo, por lo tanto, este involucra a diferentes 

elementos y componentes que deben ser manejados por el personal 

dedicado a esta actividad. (p. 92)  

 

Por su parte, el autor Vilchis (2014), manifestó que las ventas comprenden 

un proceso que engloba una serie de actos y acciones sistematizadas 

para concretarlas con éxito, las cuales están enfocadas a entregar un bien 

o servicio a un consumidor a cambio de una retribución económica en 

dinero o en especie, el cual, en base a sus expectativas, podrá satisfacer 

sus necesidades. Una venta se lleva a cabo con éxito cuando el vendedor 

entregó el producto y el comprador pagó por ello el monto atado entre 

ambas partes, es decir que una venta resultó exitosa cuando ambas 

partes han cumplido con su obligación pactada. Para las entidades con 

fines de lucro, las ventas representan un valor fundamental para asegurar 

su permanencia en el mercado, tal es el caso que las entidades que no 

realicen un nivel de ventas deseado (que al menos cubran sus costos) 

desaparecen y/o se extinguen del entorno donde operan, es por ello, que 

los directivos juegan un rol muy importante para potenciar las ventas de 

las instituciones, pudiendo emplear métodos estratégicos. (p. 21) 
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Bajo el mismo contexto, el autor Kotler (2013), señaló que las ventas son 

el objetivo primordial de las entidades creadas con fines de lucro, pues en 

base a esta acción es que pueden recuperar el capital invertido, es por 

ello que los directivos deben propiciar que estas se realicen en gran 

medida, generando óptimos resultados empresariales. Las ventas tienen 

un valor muy importante para determinar el crecimiento y/o desarrollo de 

las entidades en el sector privado, pues para ejecutarlas tuvieron que 

invertir capitales, por lo que se espera recorrerlos al momento de vender 

los productos disponibles. Las entidades dedicadas a la comercialización 

de productos, generalmente los adquieren (compran) a precios inferiores 

al que estiman venderlo, pues al realizar las ventas incrementan su precio 

para recuperar su costo y adicionalmente generar ganancias o margen de 

utilidad, lo cual es muy importante para generar riqueza e incrementar el 

capital de inversión. Es importante que las entidades utilicen estrategias 

de ventas innovadoras y atractivas, que hagan posible su incremento 

generando beneficios institucionales. (p.25)  

 

Asimismo, el autor Navarro (2012), señaló que las ventas comprenden un 

proceso de interacción entre dos partes, por un lado, el vendedor y por 

otro el comprador, siendo factible el intercambio de un valor económico a 

cambio del producto entregado al comprador. Las entidades del sector 

privado subsisten gracias a las ventas que realizan, es por ello que estas 

son muy importantes e indispensables para mantener a una entidad en el 

mercado. Añadido a ello, los autores Kuster y Canales (2006), sostuvieron 

que las ventas se llevan a cabo siempre y cuando, el comprador y el 

vendedor lleguen a un acuerdo, pactando eficientemente y racionalmente 

el precio de bien a transferir, dicho precio, para algunos puede no ser 

racional, considerándolo excesivo o muy por debajo de lo normal, pero en 

el acuerdo ambas partes deben estar conformes, de tal manera que se 

materialice dicho proceso. Hoy en día el proceso de ventas ha 

evolucionado bastante, pues las entidades con el propósito de 

incrementar sus niveles de ventas vienen utilizando métodos y técnicas 

estratégicas, donde al consumidor se le hace más fácil adquirir un 

producto. 
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Añadido a ello, el autor Fernández (2015), manifestó que las ventas son 

acciones cuyo propósito está enmarcado en recuperar la inversión 

realizada por la persona natural o jurídica hasta el punto de equilibrio entre 

sus ingresos y gastos efectuados, y posterior a ello, busca generar valor, 

renta o ganancia para el inversor, de tal manera que pueda desarrollarse 

en el entono donde se desenvuelve. Cabe mencionar que cuando el nivel 

de ventas se incrementa para una personas natural o jurídica, este está 

siendo productivo, lo cual es un aspecto muy importante para generar 

desarrollo local, pues esto conlleva a que los negocios se expandan y 

crezcan, generando más puesto de trabajo, oportunidades de crecimiento, 

mayor capacidad de adquisición, financiamiento y entre otros aspectos 

importantes y necesarios para la entidad y las personas que pueden tener 

relación con esta, sean trabajadores, clientes, proveedores, entidades 

financieras, entre otras involucradas.  (p.352) 

 

Los autores Córdoba & Naranjo (2017), mencionaron que la 

modernización e innovación que realizan las entidades en sus procesos 

internos, así como en sus ventas es un aspecto muy importante que 

permite incrementar los niveles de ventas, en base a la satisfacción de 

necesidades de los consumidores más ágilmente. La calidad de atención 

juega un rol decisivo en las ventas, pues los consumidores están en 

constante búsqueda de satisfacer sus necesidades, los cuales se inclinan 

por las entidades que mayor calidad ofertes, sean en los productos, así 

como en la atención que brinden.  Las entidades con fines de lucro son 

creadas con el propósito de generar valor, es por ello que se centran en 

realizar ventas exitosas e incrementarlas cada día, de tal manera que 

puedan captar recursos económicos suficientes para cubrir sus costos y 

gastos y para generar ganancias o rentabilidad adecuada. Las estrategias 

de diferenciación permiten a las entidades realizar mayores niveles de 

ventas, es así que los directivos deben tenerlo presente siempre, 

generando ventajas competitivas importantes para desarrollar la entidad 

en el mercado. a través de la mejora de sus productos. (p. 154)  
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Además, los autores Córdoba & Naranjo (2017), manifestaron que las 

ventas son un proceso muy importante que reflejan el buen desarrollo de 

las actividades organizacionales y la óptima capacidad de gestión de los 

directivos, es por ello que su incremento en el tiempo supone que las 

cosas marchan bien en las entidades. La reinversión de las utilidades en 

la entidad que as generó es algo fundamental para expandir los negocios 

o empresas a campos más grandes, pues cada vez acapara mayor 

cantidad de clientes realizando mayor número de vetas. Es importante 

que las empresas consideren como eje clave para el desarrollo 

organizacional al cliente, pues a falta este, lo demás no tiene sentido, de 

nada sirve que las organizaciones realicen sus procesos internos de 

manera eficiente, pero al interactuar con sus clientes se comentan errores 

que no permitan materializar ventas, pues con ello no se obtendrá 

ingresos para cubrir gastos y costos. Es por ello que las estrategias 

institucionales deben estar enmarcadas a captar nuevos clientes y 

retenerlos de tal manera que se incrementen los niveles de ventas y 

productividad institucional. 

 

Asimismo, el autor Deborah (2019), manifestó que las entidades deben 

enfocarse en sus ventas, implementando medidas estratégicas para 

maximizarlas, pues estas son importantes para asegurar el rumbo 

institucional. Cada entidad debe buscar la manera de diferenciarse de las 

demás, en base a mejoras que le permitan generar mayores ingresos 

económicos y crecimiento a través del tiempo. Además, los autores Vila, 

Kuster, & Escamilla (2015), indicaron que es importante que las 

organizaciones tengan presente la importancia de sus clientes y sus 

ventas, de tal manera que realicen acciones al respecto para potenciarlos; 

el cliente es el centro de las organizaciones, y en base a ello se deben 

gestionar el talento humano, disponible y necesario para realizar procesos 

de calidad y brindar una atención de calidad, de manera que se logre 

satisfacer las necesidades y expectativas de los consumidores. Cada 

organización debe buscar la manera más idónea de acuerdo a su realidad 

para lograr desarrollarse, pudiendo sacar provecho de las habilidades y 

destrezas que presentan sus colaboradores y/o directivos. 
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 Es importante que las entidades evalúen constantemente las 

expectativas, gustos y preferencias de sus consumidores, realizando un 

sondeo sobre los que esperan recibir de la entidad, de tal manera que con 

el tiempo se mejore la calidad de los productos de los servicios y de la 

atención hacia los clientes, lo cual permitirá que estos se sientan 

satisfechos, pudiendo fidelizarlos. Las ventas en una organización 

incrementan cuando los clientes obtienen lo que necesitan, es por ello que 

conocer por anticipado sus exceptivas, permite a las entidades brindar lo 

mejor de sí para fidelizarlos. Cuando los clientes se sienten satisfechos 

con los productos y/o la atención recibida de una entidad, estos divulgan 

dicha información en la sociedad, lo cual permite a las entidad generar 

mayor cantidad de ventas, pues los consumidores se encuentran en 

constante búsqueda de satisfacerse, por lo que al encontrar una entidad 

que logra hacerlo, entonces acuden a ellas para adquirir lo que oferta, es 

así que los niveles de ventas se incrementan y con ello los niveles de 

rentabilidad o ganancias, permitiendo un desarrollo institucional con éxito. 

 

En el mismo contexto, los autores Sanabria et al. (2016), aseveraron que 

un factor relevante en el mundo de las ventas y en el desarrollo 

empresarial es la modernización e innovación constante de los procesos, 

estrategias y técnicas institucionales, pues muchas entidades descuidan 

dicho aspecto al adquirir el éxito, lo cual los puede llevar al fracaso y 

desaparición del entorno donde se encuentran. La globalización en el 

mundo empresarial exige a las entidades encontrarse en constante 

competitividad, para lograr desarrollarse, pues cada vez los clientes o 

consumidores son más exigentes, generando nuevas y modernas 

necesidades, las cuales deben ser satisfechas adecuadamente en el 

mercado. Es así que las empresas se encuentran obligadas a 

modernizarse e innovar para ofrecer algo distinto, nuevo y moderno a los 

consumidores que les ermita satisfacer sus necesidades más 

adecuadamente. Las entidades que no se encuentran en constante 

modernización tienden a desaparecer del mercado, pues la historia lo ha 

demostrado, donde grandes entidades internacionales han dejado de 

actualizarse y/o modernizarse y como consecuencia han quebrado. 
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Las ventas pueden llevarse a cabo bajo distintas modalidades, es así que 

se tiene: Ventas directas o personales, la cual se realice con contacto 

directo entre ambas, partes, de decir la interacción entre vendedor y 

comprador se lleva a cabo con la presencia de ambos en un espacio físico. 

Por correo, para la realización de ventas por correo es necesario utilizar 

aparatos tecnológicos, bajo modalidad virtual. Telefónicas, es la 

realización de una venta a distancia, haciendo uso de un teléfono para 

contactar y pactar la venta entre ambas partes. Internet, es la 

materialización de las ventas de manera digital, haciendo uso de páginas 

web, donde el consumidor elige qué comprar, está ultima venta se viene 

potencializando en los últimos tiempos, la cual se desarrolla bajo términos 

digitales. Es por ello que las entidades deben estar en constante 

actualización modernización para aprovechar los beneficios tecnológicos 

en sus operaciones y en sus ventas, generando mayor oportunidad de 

crecimiento y desarrollo institucional. 

 

Es así que, los autores Sangabriel, Temblador & De la Rosa (2017), 

manifestaron que las entidades tienen el propósito de incrementar sus 

niveles de vetas, para con ello incrementar su rentabilidad. Los 

colaboradores tienen un valor representativo en las entidades que puede 

influir considerablemente en sus ventas, pues en base al buen 

desenvolvimiento de los empleados y la realización de sus labores de 

forma eficiente se pueden maximizar os resultados. La eficiencia de la 

labor de los empleados es un valor importante que permite obtener calidad 

y a la vez dar un uso adecuado a los recursos institucionales. Las 

entidades con fines de lucro se encuentran en constante búsqueda de 

generar mayores ganancias, es por ello que deben evaluar la mejor 

manera de desarrollar sus funciones y obtener productos para vender.  

 

Las entidades deben tener en cuenta diversos aspectos para satisfacer a 

sus consumidores, entre los cuales se encuentran los atributos que 

tengan sus productos, que por un lado la calidad es un aspecto 

importante, pero para conseguirla óptimamente es necesario tener en 
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cuenta mayores elementos que pueden incrementar sus costos, por otro 

lado, la cantidad de productos disponibles para vender también puede 

generar grandes resultados, aunque no sean de muy buena calidad, pues 

en contraprestación con el costo, lo hace más atractivo. Es así que las 

entidades deben saber elegir cual conviene más, de acuerdo a la 

evaluación hecha a su público objetivo, pues también muchas entidades 

han mantenido un equilibrio entre ambas, ostentando buena calidad a 

precios accesibles. Los productos de baja calidad generalmente tienen 

bajos costos, pero en contraprestación a ello, las entidades producen en 

firma masiva, para poder aprovechar la economía de estala y la eficiencia, 

obteniendo con pocos recursos mayores resultados. (p.56) 

 

Los directivos de todas las entidades deben ser estrategas para sacar a 

adelante a las organizaciones, con una visión de ganador, líder y 

emprendedor que le permita tomar decisiones acertadas sobre el rumbo 

institucional, pudiendo generar mayores volúmenes de ventas. Las ventas 

en sí reflejan el buen accionar de las entidades, pues aquellas entidades 

que no estén efectuando sus procesos de forma eficiente, generalmente 

el consumidor lo percibe, optando por alejarse y dejar de consumir en las 

organizaciones. Existen indicadores que permiten apreciar el 

desenvolvimiento institucional referente a sus ventas, pudiendo evaluarse 

así la capacidad de gestión que tienen los directivos de la entidad para 

lograr dichos resultados. Las técnicas de marketing son muy importantes 

en mundo empresarial generalmente para incrementar los niveles de 

ventas, es así que las entidades deben abordarlas con mucho énfasis y 

precisión en su mercado meta, de tal manera que sus beneficios se 

incrementen a través de tiempo.  

 

Las entidades que hoy en día no aprovechan las herramientas de 

desarrollo empresarial que oferta el mundo globalizado están condenadas 

a desaparecer en el tiempo, es por ello que se debe considerar de manera 

óptima la modernización y constante innovación empresarial haciendo 

atractiva a las organizaciones. Las organizaciones plantean metas que 

tienen que ver con las ventas, para ciertos periodos de tiempo, donde los 
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directivos deben gestionar acciones al recto que permita maximizarlas, 

generando así incremento en los ingresos organizacionales. Las 

entidades que no se encuentran en constante modernización tienden a 

desaparecer del mercado, pues la historia lo ha demostrado, donde 

grandes entidades internacionales han dejado de actualizarse y/o 

modernizarse y como consecuencia han quebrado. Es así que las 

empresas se encuentran obligadas a modernizarse e innovar para ofrecer 

algo distinto, nuevo y moderno a los consumidores que les permita 

satisfacer sus necesidades más adecuadamente.  

 

Los autores Salazar, Pauxar y Borja (2017), concuerdan con distintos 

autores al mencionar que las ventas, son el medio por el cual, las 

entidades con fines de lucro pueden lograr sus propósitos, debido a que 

en base a las mismas generan ingresos para cubrir sus costos y además 

generar ganancias y/o utilidades. Las ventas son procedimientos que 

permiten recuperar la inversión realiza en una organización, así como 

también permiten generar ganancias de acuerdo al margen de utilidad que 

generen después de haber deducido sus costos, pues las ventas pueden 

ser muy elevadas, pero el margen de utilidad es mínimo o de ser el caso, 

las ventas pueden ser no muy elevadas, pero el margen de ganancia si 

es considerable. Es por ello que las organizaciones deben tener en cuenta 

tanto los costos y las ganancias que desean obtener, para fijar 

objetivamente precios de venta que permitan desarrollar a las 

instituciones, los cuales deben ser realistas y estar de acuerdo a la 

situación local, o a la situación de su público objetivo, de tal amera que 

sea aceptado. (p. 6) 

Cada entidad debe buscar la mejor forma de cumplir con las expectativas 

que presenta su público objetivo, de tal manera que sus ventas se 

incrementen y obtengan el éxito. La gestión financiera y administrativa 

dentro de las organizaciones, tiene un rol protagónico para asegurar que 

los procesos se leen a cabo adecuadamente y que el uso de los recursos 

financieros sea el adecuado para encaminar a la organización hacia el 

éxito, es así que la gestión de ventas en las entidades debe ser 
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desarrollada coordinadamente con todas las áreas de la institución, 

teniendo en cuenta la capacidad de la entidad para vender volúmenes 

elevados, asimismo, su capacidad de respuesta ante pedidos en con 

tiempo reducido. Las ventas deben ir coordinadas con el parea de 

planeamiento, teniendo en cuenta los cobros y los créditos haciendo una 

gestión financiera adecuada, evitando que la organización se quede sin 

liquidez para el ejercicio de sus funciones.  

Las organizaciones poseen sus particularidades que les hacen atractivos 

en el mercado, es así que los directivos deben promoverlas a fin de que 

los consumidores lo elijan antes que, a la competencia, incrementando los 

niveles de ventas e ingresos para un desarrollo institucional adecuado y 

eficiente en el mercado competitivo. Es importante que, en las 

organizaciones, efectúen el uso de sus recursos se de manera eficiente, 

evitando desechos y desperdicios que generen pérdidas institucionales y 

afecte el rumbo del ente. Hoy en día las entidades pueden apoyarse bajo 

distintas herramientas y modelos de negocio para sacar adelante el suyo, 

los cuales demuestran que las ventas se pueden potenciar en base a la 

realización de adecuados procesos que satisfagan a los consumidores. 

Cada entidad debe aprovechar sus virtudes y potenciarlas generando 

mayor confianza y credibilidad en el entorno donde se desarrollan al 

servicio de la población. 

Bajo el mismo contexto, Heredia (2019), manifestó que las empresas de 

hoy en día tienen la responsabilidad y la obligación de ser competitivas, 

empleando medidas estratégicas que les permitan mejorar sus procesos, 

obtener mejores resultados e incrementar sus niveles de ventas. Es clave 

que los colaboradores sepan identificar eficientemente lo que los 

consumidores necesitan, a fin de brindárselos y puedan satisfacer dicha 

necesidad, con el propósito de fidelizarlos e incrementar los niveles de 

ventas. La administración de las ventas, está enmarcado en el adecuado 

desarrollo de los procesos de ventas, de tal manera que se desarrollen 

óptimamente. La admiración de las ventas se centra en asegurar que las 

ventas se completen sin inconvenientes, mediante una adecuada atención 

al cliente y la satisfacción de sus necesidades. (p. 48) 
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La globalización en el mundo empresarial exige a las entidades 

encontrarse en constante competitividad, para lograr desarrollarse, pues 

cada vez los clientes o consumidores son más exigentes, generando 

nuevas y modernas necesidades, las cuales deben ser satisfechas 

adecuadamente en el mercado. Las organizaciones deben gestionar sus 

ventas adecuadamente teniendo en cuenta su aparato logístico, evitando 

inconsistencias que afecten a los consumidores, al fallarlos con la entrega 

de sus productos. Cuando las entidades pactan la venta con sus 

consumidores, estas deben cumplir con dicho trato, evitando 

disconformidades que afecten su reputación, credibilidad y confianza. 

 

Las ventas se han convertido en algo protagónico para el desarrollo 

institucional, las cuales se incrementan en base a la realización adecuada 

de los procesos y técnicas institucionales, es por ello que la calidad debe 

entenderse como un proceso integral inmerso en las acciones 

empresariales, las cual permita a la vez, generar cálidas en todos los 

aspectos de la institución, haciéndola atractiva hacia la población. El 

entorno de las ventas, comprende todos los aspectos que están 

relacionados con las ventas de una entidad, partiendo del ambiente en 

que se da, si se desarrolla de manera presencial, influye el aspecto físico 

y presentable del local y los vendedores, donde también se incluyen las 

expectativas de los consumidores, pues para que una venta se pacte, es 

necesario que ambas partes se pongan de acuerdo, es así que el poder 

de convencimiento y el poder de negociación entran a tallar en las ventas 

e influyen su realización. Asimismo, el entorno de las ventas está sado por 

la capacidad de las entidades para difundir los productos y convencer a 

los consumidores de adquirirlos  

Hoy en día, el mundo competitivo obliga a las entidades a innovar, 

descubriendo nuevos métodos para satisfacer necesidades y atender 

problemáticas empresariales. Las organizaciones deben tener en cuenta 

y estar en constante verificación del desempeño de sus colaboradores y 

de la forma en que interactúan con los consumidores, evitando que 

generen una mala imagen institucional que afecte sus niveles de ventas. 
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Las entidades deben tener en cuenta la importancia de las ventas y por 

ende utilizar métodos y técnicas adecuadas para incrementarlas. Las 

técnicas de ventas, se basan en la capacidad de los colaboradores para 

incrementar los niveles de aceptación de los consumidores, por lo que 

dichos individuos deben ser estrategas a fin de desarrollar la institución. 

Las técnicas de ventas, son estrategias, dadas de acuerdo a las 

habilidades, destrezas y conocimientos que posean los directivos que 

gestionan las ventas. 

Añadido a ello, los autores Jaramillo & Álvarez (2017), sostuvieron que, 

las entidades deben realizar análisis y evaluaciones adecuadas a las 

expectativas, necesidades, preferencias y gustos que tengan los 

consumidores para así poder satisfacerlos, de tal manera que los niveles 

de ventas se incrementen óptimamente. Los consumidores, por su parte 

se encuentran en constante evaluación y verificación de los atributos que 

oferta la entidad a la comunidad, teniendo en cuenta al producto y su 

precio, es por ello que las estrategias de comunicación realizadas por la 

entidad deben ser óptimas, pudiendo comunicar lo que en verdad oferta, 

de tal manera que no termine decepcionando a los consumidores al 

momento de adquirir los productos. Las organizaciones plantean metas 

que tienen que ver con las ventas, para ciertos periodos de tiempo, donde 

los directivos deben gestionar acciones al recto que permita maximizarlas, 

generando así incremento en los ingresos organizacionales. (p. 3) 

Asimismo, el autor Arenal (2017), manifestó que, las ventas son acciones 

institucionales importantes para cumplir los objetivos organizacionales, 

pues en base a estas se pueden adquirir recursos necesarios para 

financiar procesos, proyectos y planes que permitan desarrollar a las 

instituciones. De acuerdo con Blázquez, Dorta y Verona (200), existen 

indicadores que permiten apreciar el desenvolvimiento institucional 

referente a sus ventas, pudiendo evaluarse así la capacidad de gestión 

que tienen los directivos de la entidad para lograr dichos resultados. Que 

una entidad tenga niveles elevados de ventas, frente a otra que no lo 

tenga, eso no significa que una es más rentable que la otra, pues, es 

conveniente analizar más aspectos que determinan si una entidad es 
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mejor que la otra, tal es el caso de la eficiencia y la productividad, es decir 

que las ganancias de la institución tiene que verse después de haber 

deducido todos los costos y en base a la productividad del uso de los 

recursos de manera eficiente, pues la productividad muchas veces no 

puede generar beneficios inmediatos, pero se proyecta a través del tiempo 

siendo beneficioso para la organización. 

 

Pot otro lado, el autor Bussines (2019), manifestó que las ventas son 

procedimientos que permiten recuperar la inversión realiza en una 

organización, así como también permiten generar ganancias de acuerdo 

al margen de utilidad que generen después de haber deducido sus costos, 

pues las ventas pueden ser muy elevadas, sin embargo, el margen de 

utilidad es mínimo o de ser el caso, las ventas pueden ser no muy 

elevadas, pero el margen de ganancia si es considerable. Es por ello que 

las organizaciones deben tener en cuenta tanto los costos y las ganancias 

que desean obtener, para fijar objetivamente precios de venta que 

permitan desarrollar a las instituciones, los cuales deben ser realistas y 

estar de acuerdo a la situación local, o a la situación de su público objetivo, 

de tal amera que sea aceptado. Concordando con Leal y Cefalá (2003), 

quienes aseveraron que es importante que, en las organizaciones, el uso 

de los recursos se efectúe de manera eficiente, evitando desechos y 

desperdicios que generen pérdidas institucionales y afecte su operatividad 

en el mercado. (p. 111) 

 

Por su parte, los autores Asencio, Neira y González (2018), mencionaron 

que la gestión de ventas en las entidades debe ser desarrollada 

coordinadamente con todas las áreas de la institución, teniendo en cuenta 

la capacidad de la entidad para vender volúmenes elevado; asimismo, su 

capacidad de respuesta ante pedidos en con tiempo reducido. Las ventas 

deben ir coordinadas con el parea de planeamiento, teniendo en cuenta 

los cobros y los créditos haciendo una gestión financiera adecuada, 

evitando que la organización se quede sin liquidez para el ejercicio de sus 

funciones. Tal como lo indicaron Terán y García (2020), afirmando que las 

organizaciones deben gestionar sus ventas adecuadamente teniendo en 
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cuenta su aparato logístico, evitando inconsistencias que afecten a los 

consumidores, al fallarlos con la entrega de sus productos. Cuando las 

entidades pactan la venta con sus consumidores, estas deben cumplir con 

dicho trato, evitando disconformidades que afecten su reputación, 

credibilidad y confianza.  

Asimismo, los autores Jaramillo, Álvarez y Guerrero (2018), mencionaron 

que hoy en día las entidades pueden apoyarse bajo distintas herramientas 

y modelos de negocio para sacar adelante el suyo, los cuales demuestran 

que las ventas se pueden potenciar en base a la realización de adecuados 

procesos que satisfagan a los consumidores. Cada entidad debe 

aprovechar sus virtudes y potenciarlas generando mayor confianza y 

credibilidad en el entorno donde se desarrollan al servicio de la población. 

Las entidades con fines de lucro son creadas con el propósito de generar 

valor, es por ello que se centran en realizar ventas exitosas e 

incrementarlas cada día, de tal manera que puedan captar recursos 

económicos suficientes para cubrir sus costos y gastos y para generar 

ganancias o rentabilidad adecuada. Tal como lo indican los autores 

Gómez y Rubio (2010), afirmando que las estrategias de diferenciación 

permiten a las entidades realizar mayores niveles de ventas, es así que 

los directivos deben tenerlo presente siempre, generando ventajas 

competitivas importantes para desarrollar la entidad en el mercado. a 

través de la mejora de sus productos 

 

Añadido a ello, los autores Clarke, Cisneros & Paneca (2018), indicaron 

que es importante que las organizaciones tengan presente la importancia 

de sus clientes y sus ventas, de tal manera que realicen acciones al 

respecto para potenciarlos. El cliente es el centro de las organizaciones, 

y en base a ello se deben gestionar el talento humano, disponible y 

necesario para realizar procesos de calidad y brindar una atención de 

calidad, de manera que se logre satisfacer las necesidades y expectativas 

de los consumidores. Por su parte, Bernal (2018), indicó que cada 

organización debe buscar la manera más idónea de acuerdo a su realidad 

para lograr desarrollarse, pudiendo sacar provecho de las habilidades y 
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destrezas que presentan sus colaboradores y/o directivos. Las ventas se 

han convertido en algo protagónico para el desarrollo institucional, las 

cuales se incrementan en base a la realización adecuada de los procesos 

y técnicas institucionales, es por ello que la calidad debe entenderse como 

un proceso integral inmerso en las acciones empresariales, las cual 

permita a la vez, generar cálidas en todos los aspectos de la institución, 

haciéndola atractiva hacia la población.  

 

Añadido a ello, el autor Bussines (2019), manifestó que las ventas en una 

organización incrementan cuando los clientes obtienen lo que necesitan, 

es por ello que conocer por anticipado sus exceptivas, permite a las 

entidades brindar lo mejor de sí para fidelizarlos. Cuando los clientes se 

sienten satisfechos con los productos y/o la atención recibida de una 

entidad, estos divulgan dicha información en la sociedad, lo cual permite 

a la entidad generar mayor cantidad de ventas, pues los consumidores se 

encuentran en constante búsqueda de satisfacerse, por lo que al 

encontrar una entidad que logra hacerlo, entonces acuden a ellas para 

adquirir lo que oferta. Es así que los niveles de ventas se incrementan y 

con ello los niveles de rentabilidad o ganancias, permitiendo un desarrollo 

institucional con éxito. Concordando con Cantillo (2013), quien indicó que 

las entidades que hoy en día no aprovechan las herramientas de 

desarrollo empresarial que oferta el mundo globalizado están condenadas 

a desaparecer en el tiempo, es por ello que se debe considerar de manera 

óptima la modernización y constante innovación empresarial haciendo 

atractiva a las organizaciones.  

En cuanto a las dimensiones de esta variable, están dadas por los autores 

Jobber & Lancaster (2012), quienes mencionaron a los entornos de 

venta, que comprende todos los aspectos que están relacionados con las 

ventas de una entidad, partiendo del ambiente en que se da. Si se 

desarrolla de manera presencial, influye el aspecto físico y presentable 

del local y los vendedores, donde también se incluyen las expectativas de 

los consumidores, pues para que una venta se pacte, es necesario que 

ambas partes se pongan de acuerdo, es así que el poder de 
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convencimiento y el poder de negociación entran a tallar en las ventas e 

influyen su realización. Asimismo, el entorno de las ventas está dado por 

la capacidad de las entidades para difundir los productos y convencer a 

los consumidores de adquirirlos (p. 35).  

Seguidamente se tiene a la técnica de ventas, que comprende las 

estrategias de ventas, dadas de acuerdo a las habilidades, destrezas y 

conocimientos que posean los directivos que gestionan las ventas. Las 

entidades deben tener en cuenta la importancia de las ventas y por ende 

utilizar métodos y técnicas adecuadas para incrementarlas. Las técnicas 

de ventas, se basan en la capacidad de los colaboradores para 

incrementar los niveles de aceptación de los consumidores, por lo que 

dichos individuos deben ser estrategas a fin de desarrollar la institución y 

finalmente a la administración de las ventas, que está enmarcado en el 

adecuado desarrollo de los procesos de ventas, de tal manera que se 

desarrollen óptimamente. La admiración de las ventas se centra en 

asegurar que las ventas se completen sin inconvenientes, mediante una 

adecuada atención al cliente y la satisfacción de sus necesidades. Es 

clave que los colaboradores sepan identificar eficientemente lo que los 

consumidores necesitan, a fin de brindárselos y puedan satisfacer dicha 

necesidad, con el propósito de fidelizarlos e incrementar los niveles de 

ventas (p. 48). 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

Tipo de investigación 

Básica, por centrase en la recopilación de información teórica, que 

permita dar solución a la problemática abordada y el contraste de las 

hipóstasis de estudio  (CONCYTEC, 2019). 

 

Diseño de investigación  

No experimental, por no realizarse manipulación de las variables, 

limitándose a observarlas en su entorno natural y de allí sacar 

resultados, conclusiones y recomendaciones (Hernández et al., 2014). 

 

Correlacional, por buscar la asociación entre las variables de estudio, 

de corte transversal, debido a que se realizó en un periodo dado. 

(Hernández et al., 2014). 

 

Para la presente investigación se utilizó el siguiente diseño: 

 

 

                           M  

M: Muestra  

V1: Estrategias de marketing 

V2: Ventas 

r: Relación 

 

 

3.2. Variables y operacionalización 

V1: Estrategias de marketing  

V2: Ventas 

 

r 

V2 

V1 

Dónde:  
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3.3. Población, (criterios de selección), muestra y muestreo 

 

Población: La población estuvo conformada por 399 clientes de la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021 

Criterios de inclusión: Se incluyó a los clientes menores de 65 

años, clientes con compras en los últimos 12 meses, personas 

jurídicas. 

Criterios de exclusión: Clientes mayores a 65 años, clientes que 

no brinden el consentimiento informado y los que no vivan en zonas 

urbanas de la región.  

Muestra:  

La muestra de estudio estuvo determinada mediante la siguiente 

fórmula estadística: 

 

𝑛 =
𝑧2𝑝𝑞𝑁

𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑧2𝑝𝑞
 

Donde: 

n= Muestra 

N= Total de la población (71) 

Z= 1.96 (95%)  

p= probabilidad de éxito (0.5)  

q= probabilidad de fracaso (0.5) 

e= Margen de error (5%) 

95% 

        
Z = 1.96 

      
E = 0.05 

      
p = 0.5 

      
q = 0.5 

      
N = 399 

      

        
n = 3.8416 * 0.25 * 399   
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0.0025 * 398 + 0.9604   
 

        

n = 
383.1996 

196 
1.96 

 

La muestra estuvo conformada por 196 clientes de la empresa 

Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021 

 

Muestreo: Se utilizaron el muestreo probabilístico aleatorio simple. 

Unidad de análisis: un cliente de la empresa Autonort Nor Oriente 

S.A.C, Tarapoto – 2021 

 

3.4. Técnica e instrumento de recolección de datos, validez y 

confiabilidad  

 

Técnica:  

Encuestas, validadas y confiables, para la sistematización de las 

variables y dimensiones que han permitido la obtención de 

resultados. 

Instrumento  

El instrumento para medir la variable estrategia de marketing fue el 

cuestionario, cuya finalidad es identificar el nivel de estrategias de 

marketing en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 

2021. El cuestionario estuvo estructurado en 20 enunciados, 

dividido en 5 dimensiones, cada dimensión posee 4 ítems. La 

escala de medición fue la ordinal con una valoración de: 1 = 

Totalmente de acuerdo, 2= En desacuerdo, 3= Ni en acuerdo ni en 

desacuerdo, 4= De acuerdo, 5= Totalmente de acuerdo. Asimismo, 

para el análisis de las variables, se llevó a cabo el proceso de 

baremación a la variable en estudio con un análisis en tres niveles: 

Bajo (20 – 47), medio (48 – 74) y alto (75 – 100) trabajando para 

los intervalos, de acuerdo a los valores mínimos y máximos, según 

los resultados de cada variable.  
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El instrumento para medir la variable ventas es el cuestionario, 

cuya finalidad fue identificar el nivel de ventas en la empresa 

Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. El cuestionario fue 

estructurado en 14 enunciados, dividido en 3 dimensiones, la 

dimensión 1 consta de 6 ítems, la dimensión 2 consta de 4 ítems y 

la dimensión 3 consta de 4 ítems. La escala de medición será la 

ordinal con una valoración de: 1 = Nunca, 2= Casi Nunca, 3= A 

veces, 4= Siempre, 5= Casi siempre. Asimismo, para el análisis de 

las variables, se llevó a cabo el proceso de baremación a la variable 

en estudio con un análisis en tres niveles: Bajo (14 – 33), medio 

(34 – 52) y alto (53 – 70) trabajando para los intervalos, de acuerdo 

a los valores mínimos y máximos, según los resultados de cada 

variable. 

 

Validez  

Las evaluaciones de las encuestas serán puestas, a sometimiento 

de los juicios de expertos. 

Variable N° Especialidad Promedio 

de 

validez 

Opinión del experto 

Estrategias 

de 

marketing 

1 Metodólogo 4.6 El instrumento procede 

para su aplicación 

2 Especialista 4.6 El instrumento procede 

para su aplicación 

3 Especialista 4.6 El instrumento procede 

para su aplicación 

Ventas 1 Metodólogo 4.6 El instrumento procede 

para su aplicación 

2 Especialista 4.6 El instrumento procede 

para su aplicación 
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En la presente tabla, se consignan los resultados del proceso de 

validación de los instrumentos, el cual se observa un promedio de 

validez igual a 4.6, el cual hace referencia a 92% de concordancia 

en el criterio de los expertos. Por lo cual se determinó, que los 

instrumentos poseen un alto nivel de validez que derivaron a su 

correspondiente aplicación. 

 

Confiabilidad 

La confiabilidad fue lograda a través de la medición del alfa de 

Cronbach nos determinaron el valor correspondiente en cada 

variable de manera respectiva.  

Análisis de confiabilidad de estrategias de marketing 

Resumen de procesamiento de casos 

 N % 

Casos Válido 196 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 196 100,0 

a. La eliminación por lista se basa en todas las 

variables del procedimiento. 

 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,984 20 

 

 

 

 

 

 

3 Especialista 4.6 El instrumento procede 

para su aplicación 
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Análisis de confiabilidad de ventas 

Resumen de procesamiento de casos 

 N % 

Casos Válido 196 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 196 100,0 

a. La eliminación por lista se basa en todas las 

variables del procedimiento. 

 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,980 14 

3.5. Procedimiento 

La presente investigación tuvo como punto de inició la definición 

del problema de investigación, considerando al método emperico 

para su realización. Seguido a ello, se procedió al desarrollo del 

marco teórico (antecedentes y sustento teórico por variable), en 

este capítulo se consideraron información actual, es decir teorías y 

estudios de revistas no mayores a 5 años de antigüedad. Luego se 

procedió a la recolección de información del objeto de estudio para 

posterior a ello evaluarlo y tabularlo. Finalmente, se contrastó la 

hipótesis y se elaboraron las conclusiones y recomendaciones. 

 

3.6. Método de análisis de datos 

Para la recolección de datos se dio mediante los instrumentos 

dirigidos que se da en la muestra y luego fue validado por dichos 

instrumentos por los expertos, así mismo se expresó a través de 

tablas y figuras estadísticas y la contrastación de la hipótesis se 

utilizó el SPSS V. 26.  

 

3.7. Aspectos éticos 

El estudio se apegó a los principios éticos internacionales, 

respetando a las personas, que tuvieron una participación 
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voluntaria en el estudio. El principio de justicia, tratándose a todas 

las personas equitativamente, sin discriminación alguna, así como 

siendo justos con todos los procedimientos del estudio, utilizando 

la información sin realizar alteraciones que distorsionen los 

resultados. Principio de beneficencia, garantizando que el estudio 

resulte beneficio para la entidad objeto de estudio. La no 

maleficencia, objetando en todo momento que el uso de la 

información sea adecuado, evitando causar daños a la entidad y 

terceros involucrados en la investigación, con la práctica de la ética 

y moral.  

 

  



39 
 

IV. RESULTADOS 

4.1. Nivel de las estrategias de marketing en la empresa Autonort Nor 

Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

Tabla 1 

Nivel de las estrategias de marketing en la empresa Autonort Nor Oriente 

S.A.C, Tarapoto – 2021. 

Escala intervalo frecuencia Porcentaje 

Bajo 20 – 47 68 35 % 

Medio 48 - 74 78 40 % 

Alto 75 - 100 50 25 % 

Total  196 100 % 

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. 

Interpretación:  

Respecto al nivel de estrategias de marketing, es medio en 40 %, bajo en 

35 % y alto en 25 %.  
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4.2. Nivel de las estrategias de marketing por dimensiones en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

Tabla 2 

Nivel de las estrategias de marketing por dimensiones en la empresa 

Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

Dimensiones Escala 
Interval
o Frecuencia Porcentaje 

Mercado meta Bajo 4 – 9 68 35 % 

Medio 10 - 14 88 45 % 

Alto 15 - 20 40 20 % 

Total   196 100 % 

Estrategias de 
producto 

Bajo 4 – 9 68 35 % 

Medio 10 - 14 98 50 % 

Alto 15 - 20 30 15 % 

Total   196 100 % 

Estrategias de 
fijación de precios 

Bajo 4 – 9 78 40 % 

Medio 10 - 14 59 30 % 

Alto 15 - 20 59 30 % 

Total   196 100 % 

Estrategias de 
cadena de 
distribución – 
suministro 

Bajo 4 – 9 68 35 % 

Medio 10 - 14 88 45 % 

Alto 15 - 20 40 20 % 

Total   196 100 % 

Estrategia de 
comunicación 
integrada de 
marketing – 
promoción 

Bajo 4 – 9 78 40 % 

Medio 10 - 14 88 45 % 

Alto 15 - 20 30 15 % 

Total   196 100 % 

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. 

Interpretación:  

Respecto al nivel de estrategias de marketing según dimensiones, la 

dimensión de mercado meta, es medio en 45 %, bajo en 35 % y  alto en 

20 %; la dimensión de estrategias de producto, medio en 50 %, bajo en 

35 % y alto 15 %; la dimensión de estrategias de fijación de precios, bajo 

en 40 %, medio en 30 % y alto en 30 %; la dimensión de estrategias de 

cadena de distribución – suministro, es medio en 45 %, bajo en 35 % y 

alto en 20 %; la dimensión de estrategia de comunicación integrada de 

marketing – promoción, es medio en 45 %, bajo en 40 % y alto en 15 %.  
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4.3. Nivel de ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto - 2021.  

Tabla 3  

Nivel de ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto - 

2021. 

Escala intervalo frecuencia Porcentaje 

Bajo 14 - 33 78 40 % 

Medio 34 - 52 68 35 % 

Alto 53 - 70 50 25 % 

Total  196 100 % 

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. 

Interpretación:  

Respecto al nivel de ventas, es bajo en 40 %, medio en 35 % y alto en 

25 %. 

4.4. Nivel de ventas por dimensiones en la empresa Autonort Nor Oriente 

S.A.C, Tarapoto - 2021. 

Tabla 4 

Nivel de ventas por dimensiones en la empresa Autonort Nor Oriente 

S.A.C, Tarapoto - 2021. 

Dimensiones Escala Intervalo Frecuencia Porcentaje 

Entornos de ventas Bajo 6 – 14 68 35 % 

Medio 15 - 22 78 40 % 

Alto 23 - 30 50 25 % 

Total  196 100 % 

Técnica de ventas Bajo 4 – 9 78 40 % 

Medio 10 - 14 78 40 % 

Alto 15 - 20 40 20 % 

Total  196 100 % 

Administración de 
las ventas 

Bajo 4 – 9 59 30 % 

Medio 10 - 14 78 40 % 

Alto 15 - 20 59 30 % 

Total   196 100 % 
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Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. 

Interpretación:  

Respecto al nivel de ventas según dimensiones, la dimensión de entornos 

de ventas, es medio en 40 %, bajo en 35 % y alto en 25 %; la dimensión 

de técnica de ventas, es bajo en 40 %, medio en 40 % y alto en 20 %; la 

dimensión de administración de las ventas, es medio en 40 %, bajo en 

30 % y alto en 30 %.  

 

4.5.  Relación entre el mercado meta y las ventas en la empresa Autonort 

Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021.  

Tabla 5  

Prueba de normalidad 

 

Kolmogorov-Smirnov 

Estadístico gl Sig. 

Estrategias de marketing ,177 196 ,000 

Ventas ,116 196 ,000 

Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25 

Interpretación: 

Dado que la muestra es mayor que 50, se calcula el coeficiente de 

Kolmogorov-Smirnov, el resultado es menor a 0.05, por lo tanto, la 

muestra en estudio tiene una distribución no normal, por lo que se utiliza 

el Rho de Spearman para la correlación. 
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Tabla 6  

Relación entre el mercado meta y las ventas en la empresa Autonort Nor 

Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

 Mercado meta Ventas 

Rho de 

Spearman 

Mercado meta Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,967** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 196 196 

Ventas Coeficiente de 

correlación 

,967** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 196 196 

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

 

Interpretación: 

Se contempla la relación entre el mercado meta y las ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. Mediante el 

análisis estadístico de Rho de Spearman se alcanzó un coeficiente de 0. 

967 (correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01) en 

todas las correlaciones, por lo que, se acepta la hipótesis alterna, es decir, 

existe relación positiva alta y significativa entre el mercado meta y las 

ventas en la empresa Autonort Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 
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4.6. Relación entre las estrategias de producto y las ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021.  

Tabla 7  

Relación entre las estrategias de producto y las ventas en la empresa 

Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

 

Estrategias de 

producto Ventas 

Rho de 

Spearman 

Estrategias de 

producto 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,970** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 196 196 

Ventas Coeficiente de 

correlación 

,970** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 196 196 

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

Interpretación: 

Se contempla la relación entre las estrategias de producto y las ventas en 

la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. Mediante el 

análisis estadístico de Rho de Spearman se alcanzó un coeficiente de 0. 

970 (correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01) en 

todas las correlaciones, por lo que, se acepta la hipótesis alterna. Es decir, 

existe relación positiva alta y significativa entre las estrategias de producto 

y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 
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4.7.  Relación entre las estrategias de fijación de precios y las ventas en 

la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021.  

Tabla 8  

Relación entre las estrategias de fijación de precios y las ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

 

Estrategias de 

fijación de precios Ventas 

Rho de 

Spearman 

Estrategias de 

fijación de 

precios 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,941** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 196 196 

Ventas Coeficiente de 

correlación 

,941** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 196 196 

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

 

Interpretación: 

Se contempla la relación entre las estrategias de fijación de precios y las 

ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

Mediante el análisis estadístico de Rho de Spearman se alcanzó un 

coeficiente de 0. 941 (correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 

(p-valor ≤ 0.01) en todas las correlaciones, por lo que, se acepta la 

hipótesis alterna. Es decir, existe relación positiva alta y significativa entre 

las estrategias de fijación de precios y las ventas en la empresa Autonort 

Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 
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4.8.   Relación entre las estrategias de cadena de distribución – suministro 

y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 

2021.  

Tabla 9  

Relación entre las estrategias de cadena de distribución – suministro y las 

ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

 

Estrategias de cadena 

de distribución – 

suministro 

Ventas 

Rho de 

Spearman 

Estrategias 

de cadena 

de 

distribución – 

suministro 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,990** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 196 196 

Ventas Coeficiente de 

correlación 

,990** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 196 196 

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

 

Interpretación: 

Se contempla la relación entre las estrategias de cadena de distribución – 

suministro y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. Mediante el análisis estadístico de Rho de Spearman se 

alcanzó un coeficiente de 0. 990 (correlación positiva alta) y un p valor 

igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01) en todas las correlaciones, por lo que, se 

acepta la hipótesis alterna, es decir, existe relación positiva alta y 

significativa entre las estrategias de cadena de distribución – suministro y 

las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 
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4.9. Relación entre las estrategias de comunicación integrada de 

marketing – promoción y las ventas en la empresa Autonort Nor 

Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. 

Tabla 10  

Relación entre las estrategias de comunicación integrada de marketing – 

promoción y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. 

 

Estrategias de 

comunicación 

integrada de marketing 

– promoción 

Ventas 

Rho de 

Spearman 

Estrategias de 

comunicación 

integrada de 

marketing – 

promoción 

Coeficiente 

de 

correlación 

1,000 ,960** 

Sig. 

(bilateral) 

. ,000 

N 196 196 

Ventas Coeficiente 

de 

correlación 

,960** 1,000 

Sig. 

(bilateral) 

,000 . 

N 196 196 

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

 

 

Interpretación: 

Se contempla la relación entre las estrategias de comunicación integrada 

de marketing – promoción y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 

S.A.C, Tarapoto – 2021. Mediante el análisis estadístico de Rho de 

Spearman se alcanzó un coeficiente de 0. 960 (correlación positiva alta) y 
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un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01) en todas las correlaciones, por lo 

que, se acepta la hipótesis alterna, es decir, existe relación positiva alta y 

significativa entre las estrategias de comunicación integrada de marketing 

– promoción y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. 

 

4.10. Relación entre las estrategias de marketing y las ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto - 2021.  

Tabla 11  

Relación entre las estrategias de marketing y las ventas en la empresa 

Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto - 2021. 

 

Estrategias de 

marketing 
Ventas 

Rho de 

Spearman 

Estrategias de 

marketing 

Coeficiente 

de 

correlación 

1,000 ,995** 

Sig. 

(bilateral) 

. ,000 

N 196 196 

Ventas Coeficiente 

de 

correlación 

,995** 1,000 

Sig. 

(bilateral) 

,000 . 

N 196 196 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
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Figura 1: Dispersión entre las estrategias de precio y las ventas 

Interpretación: 

Se contempla la relación entre las estrategias de marketing y las ventas 

en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021. Mediante el 

análisis estadístico de Rho de Spearman se alcanzó un coeficiente de 0. 

995 (correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01) en 

todas las correlaciones, por lo que, se acepta la hipótesis alterna, es decir, 

existe relación positiva alta y significativa entre las estrategias de 

marketing y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021. 

Coeficiente de determinación 

R2  = 0,995 

R2 = 0.99 

R2 = 99 % 

El coeficiente de determinación indica que las estrategias de marketing 

influyen en un 99% en las ventas. 
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V. DISCUSIÓN 

 

En este punto se contrasta los resultados obtenidos en la investigación 

desarrollada con los antecedentes y teorías relacionadas al tema, teniendo 

así el nivel de estrategias de marketing, es medio en 40%, bajo en 35% y alto 

en 25% estos resultados están basados debido a que la organización no 

considera las necesidades del cliente a la hora de ampliar su cartera de 

productos y servicios, la empresa no se preocupa por ofrecer servicios y 

productos de alta calidad, además la organización no diseña promociones 

para motivar el deseo de compra. Dichos resultados fueron contrastados con 

Izquierdo, et al. (2020), quienes mencionan que, las estrategias de marketing 

son elementos fundamentales que ayuda a las organizaciones a lograr el 

éxito, mediante el diseño de actividades y procedimientos que mejoren la 

capacidad de la empresa para entregar productos de calidad hacia el público. 

Dentro de estas estrategias, se encuentra el análisis de los factores internos 

y externos que afectaron beneficiar a la empresa, con la finalidad de 

aprovechar las oportunidades de una mejor manera y mitigar las amenazas y 

debilidades al mismo tiempo la investigación permitió determinar la 

importancia de las estrategias de marketing para fortalecer los diferentes 

productos y servicios ofertados al público, debido a que no solo permite el 

incremento del nivel de ventas, sino que también hace posible la satisfacción 

de las necesidades de una manera más eficiente y centrada en las 

expectativas. Con lo cual se incrementan las posibilidades de brindar una 

experiencia satisfactoria, la cual es necesaria para generar un impacto 

positivo para el incremento del nivel de ventas, al mismo tiempo que 

proporciona el desarrollo de vínculos de gran valor para el desarrollo de 

relaciones económicas positivas y duraderas con beneficios bilaterales, tanto 

para la organización como para el cliente.  

Además, Rodríguez, et al. (2020), indicó que, el uso de las estrategias de 

marketing debe responder a un análisis eficiente y exhaustivo sobre las 

necesidades y posibilidades de la empresa. De modo que, se puede 

determinar cuál de ellas es la más eficiente para el logro de los objetivos 

planteados, centrándose en la generación de valor perceptible para el público, 
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para incentivar su compra y la satisfacción de sus necesidades 

respectivamente. Por su parte Carpio, et al. (2019), mencionó que, dentro de 

un panorama de compras digitales, la mejor herramienta para aprovechar esta 

tendencia, son aquellas entradas en la colectividad, potenciando aquellas 

actividades que se orientan a generar contenido mediante las redes sociales, 

las cuales pueden ser utilizadas para transmitir publicidad e información 

importante sobre la empresa, con la cual se incrementará la presidencia de la 

imagen en el mercado competitivo y público objetivo. Por ello Cruz, et al, 

(2019), sintetiza que, las organizaciones deben adoptar estrategias de 

Marketing de acuerdo a su realidad en la que se desenvuelven, de tal manera 

que contribuyan a generar mejores y mayores resultados a través del 

incremento de las ventas. Las organizaciones deben tratar de potencializar 

cada uno de sus productos disponibles para la venta, comunicándolos a la 

población a través de estrategias de marketing que generen un impacto 

positivo en las ventas. Es importante que todo tipo de entidades utilicen las 

estrategias de marketing para comunicar sus virtudes y lo que ofertan a la 

población, de tal manera que el público usuario tenga conocimiento sobre lo 

que tiene la organización para el consumo. Las estrategias de marketing son 

puntos importantes que deben ser considerados para expandir los negocios, 

asimismo, se corrobora lo dicho por Carpio, Hancco, Cutipa y Flores (2019), 

quienes afirman que la integración de las estrategias de marketing en las 

empresas, abren las puertas a un mundo lleno de oportunidades, donde 

pueden competir por entregar una mejor calidad de servicio, mejor calidad de 

atención, mejores productos, entre otros elementos que permiten a las 

empresas diferenciarse de su competencia. Permitiéndoles entregar una 

propuesta diferente y atractiva que posibilite atraer su atención para poder 

satisfacer necesidades de manera eficiente en base a sus expectativas 

esperadas. Por lo tanto, la integración de estas estrategias dentro de las 

empresas, tiene una relevancia importante, pues ayuda fortalecer cada uno 

de los elementos que conforman la calidad de un producto, con lo cual puedan 

satisfacer la necesidades o público objetivo de una manera más entrada, 

entrar los cuales se resalta la asignación de un precio competitivo, el 

desarrollo de una cadena de distribución eficiente que permita entregar los 

bienes y servicios en el lugar adecuado donde el público acostumbra realizar 
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sus compras. Por lo tanto, la aplicación de las estrategias de marketing, 

representan una oportunidad de crecimiento para las empresas. 

Asimismo, el nivel de ventas, es bajo en 40%, medio en 35% y alto en 25% 

estos resultados están basados debido a que la empresa no orienta al cliente 

sobre el buen uso de los productos vendidos, además los colaboradores de la 

empresa no influyen en la decisión de compra del cliente, además la empresa 

no mantiene contacto con los clientes con el fin de garantizar lealtad de 

compra del consumidor. Dichos resultados fueron contrastados con Loor, et 

al. (2018), menciona que, el comportamiento del consumidor o público objetivo 

al momento de realizar su compra, transmitido la información muy valiosa para 

la empresa, la cual es utilizada para realizar mejoras en los productos que no 

están teniendo una buena aceptación. Direccionándolo de acuerdo a las 

necesidades y expectativas del público, con la finalidad de satisfacer sus 

necesidades y cumplir sus expectativas que ayuden a incrementar el volumen 

de ventas, generando el crecimiento empresarial. Por lo tanto, las estrategias 

de marketing también están centradas en la recopilación de información 

relevante desde el público objetivo para que la empresa u organización pueda 

realizar la mejora de los diferentes bienes o servicios ofertados, esto debido a 

que se pueden aplicar los procedimientos necesarios para recolectar 

opiniones y sugerencias sobre la oferta realizada. De modo que se pueda 

realizar configuraciones en los bienes y servicios ofertados para obtener una 

mejor aceptación y satisfacción de las necesidades en el público, sin embargo, 

es de suma importancia que la organización tenga en cuenta la elección de la 

mejor técnica e instrumento para recolectar información, para lo cual es 

necesario analizar el perfil del público y determinar cuál es el medio más 

utilizado para entregar información valiosa. Asimismo, Esteves y Fernández 

(2019), mencionó que, la aplicación de una estrategia sostenible para 

incrementar el volumen de ventas en cuanto a las tarjetas crediticias, es de 

suma importancia, debido a que permite establecer aquellas actividades 

estratégicas que ayuden a incentivar la compra en el público objetivo. 

Posibilitando el desarrollo del comercio electrónico, permitiéndole a la 

empresa ofrecerá un canal anexo para que su público pueda realizar sus 

compras sin complicaciones. Diaz (2020), indicó que, después de haber 
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llevado a cabo el análisis de las ventas en la empresa investigada, se 

determinó que mantiene un nivel excelente representado por un 53% de 

eficiencia. Asimismo, se logró determinar que la aplicación de una estrategia 

funcional para incrementar las ventas, es un aliado indispensable para 

incentivar la compra en el público objetivo. Por lo tanto, se destacó la estrecha 

vinculación entre las estrategias de marketing y el desarrollo de las ventas en 

la empresa, mediante el despliegue de las diferentes actividades planificadas 

de manera estratégica, se puede lograr generar un impacto positivo en el 

público mediante la transmisión de la propuesta de Valor de manera efectiva. 

De modo que el público no sólo se lleve una impresión positiva de la empresa, 

sino que las expectativas levantadas sean corroboradas momento de utilizar 

los bienes y servicios ofertados. En este sentido, es imprescindible mencionar 

que, a medida que se mejore la aplicación de las estrategias de marketing 

empresa, podrá incrementar su nivel de ventas y la satisfacción de su público 

objetivo de manera paralela gracias a la correlación existente.  

En tanto, se destaca la existencia de una relación significativa entre las 

estrategias de marketing y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 

S.A.C, Tarapoto – 2021. Mediante el análisis estadístico de Rho de Spearman 

se alcanzó un coeficiente de 0. 995 (correlación positiva alta) y un p valor igual 

a 0,000 (p-valor ≤ 0.01) indicando que, a mejores estrategias de marketing, 

mayor serán las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto 

– 2021. Dichos resultados coinciden con los resultados expuestos por 

Campos (2019), aludió que, el proceso de gestión de ventas dentro de la 

empresa analizada, corresponde a un nivel medio representado por el 63% 

de clientes que lo consideran como media. Determinando que, los asesores 

de ventas, en algunas ocasiones no cuentan con información precisa sobre 

los productos que se ofrece al público, lo cual genera desconfianza e 

insatisfacción que conlleva a la pérdida de ventas y potenciales clientes. 

Finalmente, Díaz (2021), finalizó que, después de haber llevado a cabo el 

análisis estadístico de las diferentes datos recopilados, se determinó que las 

variables abordadas poseen correlación de tipo positiva dentro de un nivel 

significativo, el cual fue determinado por el coeficiente de correlación que 

arrojó un valor igual a 0.762, con lo cual se establece que, a medida que la 



54 
 

empresa logre desarrollar de manera eficiente el marketing relacional, podrá 

mejorar el índice de ventas, gracias a la relaciones de valor concretadas con 

el público objetivo. 
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VI.   CONCLUSIONES 

 

6.1. Existe relación positiva alta y significativa entre las estrategias de 

marketing y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021, ya que el análisis estadístico de Rho de Spearman 

fue de 0, 995 (correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-

valor ≤ 0.01), además, las estrategias de marketing influyen en un 99% 

en las ventas 

6.2. El nivel de estrategias de marketing, es medio en 40 %, bajo en 35 % 

y alto en 25 %. 

6.3.  El nivel de estrategias de marketing según dimensiones, la dimensión 

de mercado meta, es medio en 45 %, bajo en 35 % y alto en 20 %; la 

dimensión de estrategias de producto, medio en 50 %, bajo en 35 % y 

alto 15 %. La dimensión de estrategias de fijación de precios, bajo en 

40 %, medio en 30 % y alto en 30 %. La dimensión de estrategias de 

cadena de distribución – suministro, es medio en 45 %, bajo en 35 % y 

alto en 20 %. La dimensión de estrategia de comunicación integrada de 

marketing – promoción, es medio en 45 %, bajo en 40 % y alto en 15 %. 

6.4. El nivel de ventas, es bajo en 40 %, medio en 35 % y alto en 25 %. 

6.5. El nivel de ventas según dimensiones, la dimensión de entornos de 

ventas, es medio en 40 %, bajo en 35 % y alto en 25 %. La dimensión 

de técnica de ventas, es bajo en 40 %, medio en 40 % y alto en 20 %. 

La dimensión de administración de las ventas, es medio en 40 %, bajo 

en 30 % y alto en 30 %. 

6.6. Existe relación positiva alta y significativa entre el mercado meta y las 

ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021, ya 

que el análisis estadístico de Rho de Spearman fue de 0, 967 

(correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01).  

6.7. Existe relación positiva alta y significativa entre las estrategias de 

producto y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, 

Tarapoto – 2021, ya que el análisis estadístico de Rho de Spearman 
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fue de 0, 970 (correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-

valor ≤ 0.01).  

6.8. Existe relación positiva alta y significativa entre las estrategias de 

fijación de precios y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 

S.A.C, Tarapoto – 2021, ya que el análisis estadístico de Rho de 

Spearman fue de 0, 941 (correlación positiva alta) y un p valor igual a 

0,000 (p-valor ≤ 0.01).  

6.9. Existe relación positiva alta y significativa entre las estrategias de 

cadena de distribución – suministro y las ventas en la empresa Autonort 

Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021, ya que el análisis estadístico de 

Rho de Spearman fue de 0, 990 (correlación positiva alta) y un p valor 

igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01).  

6.10. Existe relación positiva alta y significativa entre las estrategias de 

comunicación integrada de marketing – promoción y las ventas en la 

empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto – 2021, ya que el 

análisis estadístico de Rho de Spearman fue de 0, 960 (correlación 

positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01).  
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VII. RECOMENDACIONES  

 

7.1. Al gerente de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, utilizar canales de 

comunicación adecuadas para establecer cercanía con el cliente, como 

también realizar servicios post venta.   

7.2. Al gerente de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, considerar las 

opiniones y recomendaciones de los clientes para mejorar el servicio 

brindado que sirva como un indicador de mejora continua.  

7.3. Al gerente de ventas, que los descuentos que realiza la empresa en sus 

productos y servicios se diferencian visiblemente de otros 

establecimientos, y que estos sean notorios para tener así clientes 

fidelizados e identificados con la empresa.  

7.4. Al gerente de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, que los precios 

de los productos y servicios deben ser accesibles para contar con 

clientes fidelizados. 

7.5. Al gerente de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, cumplir con el 

servicio previsto dentro del rango de tiempo acordado, sobre todo para 

servicios de mantenimiento de las unidades con garantía.  

7.6. Al gerente de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, utilizar los medios 

digitales y físicos para dar a conocer sus ofertas y promociones de 

manera constante, además de utilizar las redes como mecanismo de 

promoción de ventas.  

7.7. Al gerente de ventas, cconsiderar al marketing directo como estrategia 

de ventas, ya que las ventas por teléfono es un medio efectivo para 

concretar una venta. 

7.8. Al gerente de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, contar con un 

buzón de sugerencias, con el objetivo de poder recibir opiniones y 

sugerencias para la mejora del servicio. 

7.9. Al gerente de la empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, informar al cliente 

sobre los canales de comunicación e información dados por la empresa, 

ya sea para consultas o reclamos. 
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7.10. Al gerente de ventas, hacer actividades de proyección en cada 

actividad social que hagan las instituciones del distrito, para poder así 

ofertar los productos y servicios que se ofrece y por ende incrementar el 

nivel de ventas.  
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Matriz de operacionalización de variables 

Variables Definición conceptual Definición operacional Dimensiones Indicadores Escala de medición 

Estrategias de 

marketing 

Permite ver el modo en que la 

empresa va cubrir y satisfacer las 

necesidades de sus clientes, así 

como realizar actividades que estén 

vinculadas con otros grupos de 

referencia para mantener o crear 

relaciones (p. 19). (Ferrell y Hartline, 

2012) 

La variable de estrategias 

de marketing se midió a 

través de un cuestionario 

de acuerdo a sus 

dimensiones e indicadores 

con una escala de likert 

Mercado meta 
segmentación de mercados  

 

 

Ordinal 

categoría de productos 

Estrategias de producto 
oferta de productos 

entorno 

Estrategias de fijación de 

precios 

demanda 

competidores 

beneficio 

Estrategias de cadena de 

distribución – suministro 

canales de marketing como 

sistema organizado 

distribución física 

Estrategia de comunicación 

integrada de marketing – 

promoción 

publicidad 

promoción de ventas 

Ventas 

Jobber & Lancaster (2012), quienes 

afirman que, consiste en la 

agrupación de actividades, recursos 

humanos y financieros para llevar a 

cabo el proceso de ventas en la 

organización, teniendo en cuenta 

todos los subprocesos que estas 

demandan hasta concretar las 

ventas. (p. 4) 

La variable de ventas se 

midió a través de un 

cuestionario de acuerdo a 

sus dimensiones e 

indicadores con una 

escala de likert 

Entornos de ventas 
expectativas del consumidor 

 

 

Ordinal 

compradores principales 

Técnica de ventas 
registros de clientes 

conocimiento del producto 

Administración de las 

ventas 

planeación estratégica 

tácticas de ventas 
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Matriz de consistencia 

Título: Estrategias de marketing y ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto - 2021 

FORMULACIÓN DEL PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS TÉCNICA E INSTRUMENTOS 

Problema general 
¿Cuál es la relación entre las estrategias de marketing y 
las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 
Tarapoto - 2021? 
Problemas específicos 
 
¿Cuál es el nivel de las estrategias de marketing en la 
empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto - 2021?  
¿Cuál es el nivel de las estrategias de marketing por 
dimensiones en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 
Tarapoto - 2021?  
 
¿Cuál es el nivel de ventas en la empresa Autonort Nor 
Oriente SAC, Tarapoto - 2021? 
 
¿Cuál es el nivel de ventas por dimensiones en la 
empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto - 2021? 
 
 
 ¿Cuál es la relación entre el mercado meta y las ventas 
en la empresa Autonort Nor Oriente SAC Tarapoto - 
2021? 
 
 ¿Cuál es la relación entre las estrategias de producto y 
las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 
Tarapoto - 2021?  
 
¿Cuál es la relación entre las estrategias de fijación de 
precios y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 
SAC, Tarapoto - 2021?  
 
¿Cuál es la relación entre las estrategias de cadena de 
distribución – suministro y las ventas en la empresa 
Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto - 2021?  
 
¿Cuál es la relación entre las estrategias de 
comunicación integrada de marketing – promoción y las 
ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 
Tarapoto - 2021? 
 
 
 

Objetivo general 
Determinar la relación entre las estrategias de marketing y 
las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 
Tarapoto - 2021. 
 
Objetivos específicos 
 
Identificar el nivel de las estrategias de marketing en la 
empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021. 

Identificar el nivel de las estrategias de marketing por 
dimensiones en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 
Tarapoto – 2021.  

Identificar el nivel de ventas en la empresa Autonort Nor 
Oriente SAC, Tarapoto - 2021. 

 Identificar el nivel de ventas por dimensiones en la 
empresa Autonort Nor Oriente S.A.C, Tarapoto - 2021. 

Establecer la relación entre el mercado meta y las ventas 
en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 
2021. 

Determinar la relación entre las estrategias de producto y 

las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 
SAC,Tarapoto – 2021.  

Identificar la relación entre las estrategias de fijación de 
precios y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 
SAC, Tarapoto – 2021. 

 Analizar la relación entre las estrategias de cadena de 
distribución – suministro y las ventas en la empresa 
Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021.  

Describir la relación entre las estrategias de comunicación 
integrada de marketing – promoción y las ventas en la 
empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021.  

 
 

Hipótesis general  
Hi: Existe relación positiva alta y significativa entre las 
estrategias de marketing y las ventas en la empresa Autonort 
Nor Oriente SAC,Tarapoto - 2021.  
 
Hipótesis específicas  
H1: El nivel de las estrategias de marketing en la empresa 
Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021, es alto.  
H2: El nivel de las estrategias de marketing por dimensiones 
en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021, es 
alto.  
 
H3: El nivel de   ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 
S.A.C, Tarapoto – 2021, es alto.  
H4: El nivel de   ventas por dimensiones en la empresa 
Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021, es alto.  
 
H5: Existe relación positiva alta y significativa entre el mercado 
meta y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, 
Tarapoto – 2021.  
 
H6: Existe relación positiva alta y significativa entre las 
estrategias de producto y las ventas en la empresa Autonort 
Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021.  
 
H7: Existe relación positiva alta y significativa entre las 
estrategias de fijación de precios y las ventas en la empresa 
Autonort  Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021.  
 
H8: Existe relación positiva alta y significativa entre las 
estrategias de cadena de distribución – suministro y las ventas 
en la empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021.  
 
H9: Existe relación positiva alta y significativa entre las 
estrategias de comunicación integrada de marketing – 
promoción y las ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 
SAC, Tarapoto – 2021.  
 

Técnica 
 

Encuesta 
 
 

Instrumentos 
 

Cuestionario 

DISEÑO DE INVESTIGACIÓN POBLACIÓN Y MUESTRA VARIABLES Y DIMENSIONES 
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Diseño de investigación. Tipo no experimental de corte 
transversal y diseño Correlacional. 

  V1 

 

M  r 

 

  V2 

 

 
Población  
La población estuvo conformada por 399 clientes de la 
empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021.  

 
Muestra 
La muestra estará conformada por 196 clientes de la 
empresa Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021. 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Variables Dimensiones  

Estrategias de 
marketing 

Mercado meta 

Estrategias de producto 

Estrategias de fijación de precios 

Estrategias de cadena de 
distribución – suministro 

Estrategia de comunicación 
integrada de marketing – 

promoción 

ventas 

Entornos de venta 

Técnica de ventas 

Administración de las ventas 
 

Fuente: Elaboración propia  

Dónde: 

M = Muestra 

V1 = Estrategias de 
marketing 

V2= ventas  

I = Relación 
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Instrumento de recolección de datos 

Cuestionario: Estrategia de marketing 

Datos generales: 

N° de cuestionario: ………  Fecha de recolección: ……/……/………. 

Introducción: 

Estimado (a) a continuación se le presenta un conjunto de preguntas que tiene 

como finalidad identificar el nivel de estrategias de marketing en la empresa 

Autonort Nor Oriente SAC, Tarapoto – 2021. Lea atentamente cada ítem y 

seleccione una de las alternativas, la que sea la más apropiada para usted, 

seleccionando del 1 a 5, que corresponde a su respuesta. Recuerde no existen 

respuestas “correctas” o “incorrectas”, ni respuestas “buenas” o “malas”, por lo 

que su repuesta es resultado de su juicio o percepción.   

 

Instrucción:  

Marque con una X la opción acorde a lo que piensa, para cada una de las 

siguientes interrogantes, considerando la siguiente escala de medición:  

Escala de medición 

Nunca 1 

Casi Nunca 2 

A veces 3 

Siempre 4 

Casi siempre 5 

 

Nº ÍTEMS DE ESTRATEGIA DE MARKETING ESCALA 

1 2 3 4 5 

DIMENSIÓN: MERCADO META 

01 
La empresa considera las necesidades del cliente a la hora 
de ampliar su cartera de productos y servicios. 

     

02 
La empresa utiliza canales de comunicación para 
establecer cercanía con el cliente. 

     

03 
La empresa considera las opiniones y recomendaciones de 
los clientes para mejorar de manera constante. 

     

04 
La empresa se caracteriza por su prestigio y experiencia 
frente a otras empresas. 

     

DIMENSIÓN: ESTRATEGIAS DE PRODUCTO 

05 
La empresa comunica a sus clientes la variedad de 
productos y servicios que posee. 
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06 
El diseño y elaboración de la marca están acorde con el 
segmento. 

     

07 
La empresa se preocupa por ofrecer servicios y productos 
de alta calidad. 

     

08 
La empresa trabaja con productos que satisfacen las 
expectativas de los clientes. 

     

DIMENSIÓN: ESTRATEGIAS DE FIJACIÓN DE PRECIOS 

09 
 La relación entre precio- calidad de los servicios es 
congruente. 

     

10 
Los descuentos que realiza la empresa en sus productos y 
servicios se diferencian visiblemente de otros 
establecimientos. 

     

11 
Los precios de la empresa son influyentes en la decisión de 
compra. 

     

12 
Los precios de la empresa están relacionados con los de la 
competencia. 

     

 DIMENSIÓN: ESTRATEGIAS DE CADENA DE DISTRIBUCIÓN – SUMINISTRO 

13  La empresa cuenta con diversos canales de distribución       

14 
 La empresa posee diversos medios de contacto y servicio 
al cliente. 

     

15  La empresa entrega el pedido dentro del tiempo pactado.      

16 
 La empresa cumple con el servicio previsto dentro del rango 
de tiempo acordado  

     

 
DIMENSIÓN: ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN INTEGRADA DE 

MARKETING – PROMOCIÓN 

17 
La empresa diseña promociones para motivar el deseo de 
compra. 

     

18 
La empresa utiliza los medios digitales y físicos para dar a 
conocer sus ofertas y promociones. 

     

19 La empresa emite publicidad puntual, coherente e influyente      

20 
La empresa cuenta con personal y herramientas adecuadas 
para convencer a sus clientes. 
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Cuestionario: Ventas 

Datos generales: 

N° de cuestionario: ………  Fecha de recolección: ……/……/………. 

Introducción: 

Estimado (a) a continuación se le presenta un conjunto de preguntas que tiene 

como finalidad identificar el nivel de ventas en la empresa Autonort Nor Oriente 

SAC, Tarapoto – 2021. Lea atentamente cada ítem y seleccione una de las 

alternativas, la que sea la más apropiada para usted, seleccionando del 1 a 5, 

que corresponde a su respuesta. Recuerde no existen respuestas “correctas” o 

“incorrectas”, ni respuestas “buenas” o “malas”, por lo que su repuesta es 

resultado de su juicio o percepción.   

 

Instrucción:  

Marque con una X la opción acorde a lo que piensa, para cada una de las 

siguientes interrogantes, considerando la siguiente escala de medición:  

Escala de medición 

Nunca 1 

Casi Nunca 2 

A veces 3 

Siempre 4 

Casi siempre 5 

 

Nº ÍTEMS DE ESTRATEGIA DE MARKETING ESCALA 

1 2 3 4 5 

DIMENSIÓN: ENTORNO DE VENTAS 

01 
Ud. adquiere los servicios y productos de la empresa de 
acuerdo a sus necesidades personales. 

     

02 
Considera que el consumidor diferencia entre las 
características y los beneficios de los productos ofrecidos 
por la empresa. 

     

03 
Cree usted que las promociones son efectivas a la hora de 
vender un bien. 

     

04 
Considera que las ventas por teléfono son un medio 
efectivo para concretar una venta. 

     

05 
La empresa orienta al cliente sobre el buen uso de los 
productos vendidos. 

     

06 
La empresa da a conocer al cliente sobre los canales en los 
que puede emitir su reclamo. 
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DIMENSIÓN: TÉCNICA DE VENTAS  

07 
Los colaboradores de la empresa influyen en la decisión de 
compra del cliente. 

     

08 
Los colaboradores de la empresa realizan preguntas antes 
de ofrecer un producto o servicio.  

     

09 
La empresa mantiene contacto con los clientes con el fin de 
garantizar lealtad de compra del consumidor.  

     

10 
La empresa utiliza los medios digitales con la finalidad de 
aumentar sus ventas actuales. 

     

DIMENSIÓN: ADMINISTRACIÓN DE LAS VENTAS 

11 
 Considera Ud. que la empresa motiva su compra por medio 
de promociones y descuentos. 

     

12 
Considera que el reconocimiento de parte de la empresa 
motiva a la compra de sus productos y servicios. 

     

13 
Considera adecuado el liderazgo de los vendedores para 
concretar una venta. 

     

14 
Considera usted que en ocasiones es necesario contar con 
la experiencia del líder para cerrar una venta. 
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Validación de instrumentos 
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Base de datos 

V1: Estrategias de marketing  

 

Nº p1 p2 p3 p4 
sub 
total p5 p6 p7 p8 

sub 
total p9 p10 p11 p12 

sub 
total p13 p14 p15 p16 

sub 
total p17 p18 p19 p20 

sub 
total TOTAL 

1 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

2 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

3 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

4 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

5 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

6 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

7 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

8 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

9 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

10 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

11 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

12 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

13 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

14 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

15 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

16 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

17 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

18 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

19 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

20 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 
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21 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

22 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

23 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

24 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

25 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

26 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

27 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

28 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

29 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

30 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

31 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

32 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

33 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

34 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

35 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

36 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

37 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

38 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

39 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

40 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

41 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

42 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

43 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

44 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

45 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

46 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

47 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 
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48 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

49 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

50 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

51 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

52 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

53 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

54 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

55 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

56 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

57 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

58 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

59 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

60 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

61 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

62 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

63 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

64 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

65 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

66 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

67 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

68 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

69 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

70 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

71 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

72 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

73 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

74 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 
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75 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

76 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

77 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

78 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

79 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

80 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

81 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

82 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

83 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

84 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

85 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

86 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

87 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

88 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

89 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

90 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

91 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

92 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

93 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

94 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

95 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

96 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

97 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

98 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

99 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

100 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

101 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 



86 
 

102 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

103 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

104 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

105 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

106 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

107 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

108 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

109 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

110 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

111 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

112 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

113 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

114 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

115 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

116 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

117 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

118 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

119 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

120 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

121 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

122 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

123 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

124 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

125 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

126 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

127 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

128 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 



87 
 

129 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

130 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

131 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

132 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

133 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

134 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

135 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

136 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

137 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

138 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

139 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

140 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

141 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

142 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

143 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

144 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

145 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

146 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

147 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

148 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

149 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

150 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

151 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

152 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

153 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

154 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

155 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 



88 
 

156 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

157 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

158 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

159 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

160 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

161 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

162 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

163 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

164 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

165 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

166 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

167 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

168 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

169 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

170 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

171 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

172 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

173 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

174 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

175 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

176 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

177 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 

178 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

179 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

180 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

181 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 

182 3 3 4 4 14 4 3 3 3 13 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 3 3 4 3 13 67 



89 
 

183 1 1 1 2 5 2 1 1 1 5 1 2 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 23 

184 1 2 2 2 7 1 1 2 2 6 2 1 1 2 6 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 32 

185 3 4 3 4 14 3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 3 4 3 3 13 4 4 3 3 14 68 

186 1 2 2 2 7 2 1 2 2 7 2 2 1 2 7 1 2 2 1 6 2 2 2 1 7 34 

187 4 4 4 3 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 1 13 76 

188 3 2 3 2 10 3 3 2 2 10 3 3 3 2 11 3 2 3 3 11 2 2 3 3 10 52 

189 4 4 5 3 16 3 4 4 4 15 1 3 4 4 12 4 4 5 4 17 4 4 5 4 17 77 

190 5 4 5 4 18 5 5 4 4 18 1 5 5 4 15 5 4 5 5 19 4 4 5 5 18 88 

191 4 4 4 5 17 5 4 4 4 17 4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 83 

192 3 2 4 3 12 2 3 2 2 9 4 2 3 2 11 3 2 4 3 12 2 2 4 3 11 55 

193 2 3 2 2 9 2 2 3 3 10 4 2 2 3 11 2 3 2 2 9 3 3 2 2 10 49 

194 4 3 4 2 13 3 4 3 3 13 4 3 4 3 14 4 3 4 4 15 3 3 4 4 14 69 

195 2 2 1 1 6 2 2 2 2 8 1 2 2 2 7 2 2 1 2 7 2 2 1 2 7 35 

196 2 3 3 2 10 2 2 3 3 10 3 2 2 3 10 2 3 3 2 10 3 3 3 2 11 51 



90 
 

V2: Ventas 

Nº pr1 pr2 pr3 pr4 pr5 pr6 
sub 
total pr7 pr8 pr9 pr10 

sub 
total pr11 pr12 pr13 pr14 

sub 
tota TOTAL 

1 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

2 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

3 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

4 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

5 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

6 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

7 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

8 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

9 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

10 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

11 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

12 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

13 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

14 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

15 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

16 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

17 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

18 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

19 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

20 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

21 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

22 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

23 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

24 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

25 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

26 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

27 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

28 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

29 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

30 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

31 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

32 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

33 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

34 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

35 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

36 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

37 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

38 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

39 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

40 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

41 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 



91 
 

42 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

43 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

44 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

45 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

46 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

47 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

48 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

49 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

50 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

51 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

52 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

53 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

54 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

55 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

56 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

57 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

58 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

59 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

60 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

61 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

62 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

63 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

64 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

65 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

66 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

67 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

68 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

69 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

70 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

71 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

72 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

73 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

74 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

75 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

76 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

77 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

78 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

79 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

80 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

81 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

82 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

83 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

84 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

85 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

86 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 



92 
 

87 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

88 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

89 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

90 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

91 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

92 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

93 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

94 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

95 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

96 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

97 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

98 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

99 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

100 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

101 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

102 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

103 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

104 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

105 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

106 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

107 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

108 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

109 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

110 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

111 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

112 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

113 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

114 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

115 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

116 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

117 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

118 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

119 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

120 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

121 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

122 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

123 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

124 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

125 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

126 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

127 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

128 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

129 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

130 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

131 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 



93 
 

132 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

133 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

134 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

135 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

136 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

137 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

138 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

139 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

140 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

141 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

142 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

143 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

144 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

145 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

146 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

147 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

148 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

149 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

150 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

151 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

152 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

153 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

154 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

155 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

156 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

157 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

158 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

159 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

160 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

161 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

162 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

163 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

164 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

165 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

166 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

167 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

168 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

169 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

170 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

171 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

172 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

173 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

174 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

175 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

176 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 



94 
 

177 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 1 3 4 3 11 44 

178 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 3 2 2 1 8 19 

179 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 4 3 1 1 9 25 

180 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 4 4 3 3 14 48 

181 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 3 3 2 2 10 36 

182 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 13 3 3 4 3 13 46 

183 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 1 5 16 

184 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 7 1 2 1 1 5 21 

185 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 13 47 

186 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 7 1 2 2 1 6 23 

187 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 56 

188 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 10 3 2 3 3 11 37 

189 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 17 4 4 3 4 15 56 

190 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 18 5 4 5 5 19 65 

191 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 58 

192 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 11 3 2 2 3 10 37 

193 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 10 2 3 2 2 9 33 

194 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 14 4 3 3 4 14 49 

195 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 7 2 2 2 2 8 26 

196 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 11 1 2 2 2 7 33 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ESCUELA DE POSGRADO

 MAESTRÍA EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS - MBA

Declaratoria de Originalidad del Autor

Yo, FLORIDAS PANDURO JULIO GABRIEL estudiante de la ESCUELA DE POSGRADO

del programa de MAESTRÍA EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS - MBA de la

UNIVERSIDAD CÉSAR VALLEJO SAC - TARAPOTO, declaro bajo juramento que todos

los datos e información que acompañan la Tesis titulada: "ESTRATEGIAS DE
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