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Resumen

El presente estudio tuvo por objetivo analizar la relacion existente entre la Gestion de ventas
y el uso de las Tecnologias de Informacién y Comunicaciéon (TIC) en la micro y pequefias
empresas del distrito de la Victoria, Lima-Pert, 2022. La metodologia fue cuantitativa, de tipo
basico, disefio no experimental, nivel descriptivo de corte transversal. La muestra consto de
70 microempresarios, el instrumento aplicado fue el cuestionario valido y confiable, la misma

que se contd con el apoyo de los estudiantes de la carrera de ingenieria.

Se analiz6 la existencia significativa positiva moderada de 0,644 entre en la gestiéon
de ventas y uso de las TIC, concluyendo que es necesario planificar la gestion de ventas lo que
implica planeacion, organizacidn, asignacion, direccionamiento, monitoreo y motivacion de
las diferentes actividades de venta que realizan los microempresarios del distrito de la Victo-

ria, Lima —Pert, 2022.
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Introduccion

Las actuales exigencias que enfrentan las empresas han impulsado la optimizacion de los
procesos de produccion, la mejora del manejo de sus finanzas y el establecimiento de una 6p-
tima relacién con sus clientes, para lo cual, la implementacién de tecnologias, como elemento
clave, permite sobre todo a las micro y pequefias empresas (Mypes), tras la pandemia por la

covid-19, mejorar sus ventas e incrementar su eficiencia (Pert Retail, 2021).

De manera que, la importancia de este estudio radica en reconocer en qué medida
el empleo de Tecnologias de informacién y comunicacién (TIC) y su impacto sobre las Mypes
favorece el desarrollo de adecuadas estrategias de gestion de ventas, temadtica que repercute en

el desarrollo del conocimiento cientifico.
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Cabe senalar que, larealidad nos muestra que las micro y pequefias empresas no siem-
pre tienen acceso a tecnologias innovadoras, lo cual perjudica sus estrategias de procesos y su
desempefio. Considerando ello, se formula la siguiente pregunta de investigacion: ;Cual es la
relacidén que existe entre la gestion de ventas y el uso delas Tecnologias de Informacién y Comu-

nicacion (TIC) enla micro y pequefias empresas del distrito de la Victoria, Lima-Pert, 2022?

El objetivo general fue Identificar la relacién que existe entre la gestion ventas y el
uso de las Tecnologias de Informacién y Comunicacién (TIC) en la micro y pequefias empre-
sas del distrito de la Victoria, Lima-Peru, 2022. Los objetivos especificos son: 1. Analizar la
relacion que existe entre la planificacion de las ventas y el uso de las Tecnologias de Informa-
cién y Comunicacién (TIC) . 2. Determinar la relaciéon que existe entre el nivel de metas en
las ventas y el uso de Tecnologias de Informaciéon y Comunicacion (TIC). 3. Analizar la rela-
cién que existe entre las estrategias en las ventas y el uso de las Tecnologias de Informacién y
Comunicacion (TIC). 4. Evaluar la relacion que existe entre el nivel de competitividad en las

ventas y el uso de las Tecnologias de Informacién y Comunicacién (TIC).

Revision de la Literatura

Dentro de los antecedentes internacionales que se consideraron para este estudio, Vera
(2019), tuvo como propdsito establecer como es la gestion de ventas de las Pymes en el sector
comercial en el cantén Milagro, Ecuador; se llevé a cabo un estudio documental, por tanto, se
realiz6 una investigacion bibliografica y descriptiva, aplicandose los métodos logico, analitico
y sintético. Se empled la ficha hemerografica y fuentes de informacion. Los resultados demos-
traron que, en las Pymes, la gestion de aprovisionamiento es adecuada, empero, es necesario
que se innove estrategias que mejoren la gestion de ventas, la cual a modo de conclusiéon debe

conducirse adecuadamente para que las empresas puedan ser competitivas.

Por otra parte se tenemos a Ramos (2020), quien busco analizar el uso de la Tecno-
logia de la Informacién y Comunicacién (TIC) en el mejoramiento operacional de las micro,
pequenas y medianas empresas (Mipymes) de la provincia Valverde, Republica Dominicana,
por ende, emple6 una metodologia analitica y descriptivos y se aplicé el analisis documental;
los resultados evidencian que la mayor parte de Mipymes emplean TIC, aunque con ciertas
limitaciones, por lo que, se concluyd senialando que las politicas publicas deben impulsar a
las Mipymes para que puedan acceder y usar efectivamente las TIC. Lara (2018), tuvo como
objetivo examinar en qué medida se emplean los sistemas de informacién y las TIC, como
instrumentos para administrar y gestionar las Mipymes en México, reconociendo las razones
por las cuales ciertos duefos se resisten a su empleo; se llevé a cabo un analisis documental de

los datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), de la
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Encuesta Nacional sobre Productividad y Competitividad de las Micro, Pequenas y Medianas
Empresas (ENAPROCE, 2015) y de la Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de Tec-
nologias de la Informacién en los Hogares (ENDUTIH, 2017); los resultados mostraron que
so6lo una cuarta parte de las Mipymes en México emplean las TIC frecuentemente, de manera
que se concluyd sefialando que, existe un carente conocimiento por parte de los duefios de
microempresas sobre el acceso a las TIC, producto de la falta de recursos y de capacitacion.
A nivel nacional, se tomo en cuenta a Galarza et al. (2021) quien plante6 como fin establecer
la influencia de las TIC en las ventas de las Mypes del sector construcciéon de Huancayo, 2019;
el estudio fue mixto, correlacional causal, la muestra estuvo constituida por 152 Pymes y se
emple6 como instrumento la matriz de datos del Spss 25; los resultados arrojaron que los
sistemas de almacenamiento, procesamiento y transferencia de datos son mecanismos que
repercuten de manera favorable en las ventas de las Mypes del area en mencion; de modo que
concluyen sefialando que al implementar las TIC, las ventas aumentaran. Por su lado, Del
Aguila (2018), buscé establecer la gestién con el uso de las TIC en las Mypes del sector comer-
cial, rubro ventas al por mayor de maquinaria, equipos y materiales agropecuarios, distrito de
Calleria, ano 2018; el estudio fue mixto y participaron 20 Mypes a quienes se le aplicaron un
cuestionario; los resultados muestran que el 35% de las Mypes encuestadas consideran que su
personal presentan un 6ptimo rendimiento con el empleo de las TIC, en tanto, el 65% sefiala
lo contrario, lo que conllevaria a futuro que posiblemente dichas Mypes desaparezcan; asi que
concluyen manifestando que las Mypes reconocen qué gestionar con el empleo de las TIC,
generan ventajas a corto y mediano plazo y que su aplicacidn es una inversién y no un gasto.
Rojas (2017) tuvo como objetivo establecer si la gestion de ventas repercute en la rentabilidad
de las empresas del sector comercial del distrito de La Victoria - Lima, 2016; la investigacién
fue no experimental, nivel descriptivo y la muestra estuvo conformada por 65 personas; los
resultados indican que la gestion de ventas repercute de manera positiva en un 37.1% en re-

lacion a la rentabilidad.

Con respecto a la variable 1 gestion de ventas destacan los siguientes: como lo ma-
nifestaron Fisher y Espejo (2001), que la venta forma parte del proceso de la mercadotecnia:
basada en la actividad generada para los clientes ,ultimo impulso hacia el intercambio, donde
se hace efectivo el esfuerzo de las actividades: investigacion de mercado, decisiones sobre el
producto y decisiones de precio. De otra parte, lo manifestado por Acosta et .al (2018), indi-
caron siete fases claves en un proceso de ventas como: 1. Preparacion 2. Concertacion de la
visita 3. Contacto y presentacion 4. Sondeo y necesidades 5. Argumentacién 6. Objeciones 7.
Cierre, en este ultimo dijeron que el buen vendedor debe manejar las circunstancias, ser per-

sistente, ser parte de un buen sistema de ventas de vinculo sinérgico para generar un sistema
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de ventas que cumpla sus funciones. De otra parte Tran et al. (2022) la gestion de ventas es el
proceso que garantiza la implementacién de objetivos de ventas considerando las expectativas
del mercado, por lo que es necesario la experiencia, las capacidades, la motivacion laboral,
etc. de investigacion, puesto que el cambiante y exigente entorno globalizado asi lo exige. Para
Bermeo (2018), manifesté que el proceso de planificacién de la gestién de ventas debe ser
primero al plan operativo, con el fin de realizar un analisis e investigacion integra que permita
establecer como esta la empresa para poder tomar decisiones gerenciales y cohesivas. El plan
de Marketing es la principal herramienta para controlar la gestién comercial y de mercado.
Es importante el analisis de la situacion interna que busca detectar las fortalezas y debilidades
de la empresa, y nivel externo analizar los aspectos o tendencias socioculturales, econdémicas,
politico-legales, tecnolégicas y demograficas Para West (1989, citado en Arteaga y Molina,
2022) la gestion de ventas es un conjunto de elementos que se interrelacionan constantemen-
te, de manera que se favorezca la venta, la cual debe satisfacer las necesidades del cliente.
Jobber y Lancaster (2010, citados en Jobber et al., 2016) definen la gestién de ventas como
un procedimiento que permite administrar ventas y consta de tres partes: planificacion, or-
ganizacion y control de ventas. Segtin Torres (2014, citado en Diaz et al., 2019) es un proceso
que incluye acciones administrativas, estratégicas o tacticas. Sharma (2020) la define como
aspecto fundamental de la gestién de marketing que implica planeacion, organizacién, asig-
nacion, direccionamiento, monitoreo y motivacion de las diferentes actividades de venta que
se realizan en una empresa. De acuerdo con Rojas (2017, citado en Arteaga y Molina, 2022)

las dimensiones de la variable gestion de ventas son:

Dimensién 1. Planificacién de las ventas. Para Tran et al. (2022) es un conjunto de
pasos que favorece la organizacidn y creacion de recursos para ofrecerlos de manera efectiva,
por lo que brinda una perspectiva global de los beneficios e inconvenientes que la empresa

debe afrontar.

Dimensidn 2. Nivel de metas que se establecen en cuanto a las ventas que se piensan
realizar eficientemente (Vega, 2005, citado en Arteaga y Molina, 2022).
Dimension 3. Estrategias. Segun Vasciuc et al., (2020) son procedimientos que permite reco-
nocer la demanda acorde a la oferta de la empresa, resaltando las caracteristicas del producto

o servicio ofrecido.

Dimensién 4. Nivel de competitividad. Es una categoria econémica que se funda-
menta en la productividad y en la capacidad para seleccionar factores del proceso productivo,

enfocadas a acciones que permiten alcanzar el éxito empresarial (Fuior et al., 2019).
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De acuerdo a Fernandez et al. (2016), el avance de las tecnologias ha influido de
manera favorable en la gestion de ventas, acelerando procesos y optimizando las capacidades

de las empresas de forma que puedan competir en los mercados globales.

Acerca de la variable 2 Tecnologias de Informacién y Comunicacién (TIC), las cua-
les son consideradas como motor central del crecimiento econdmico (Kossai y Piget 2014,
citados en Jere y Ngidi, 2020), se puede afirmar que desde un punto de vista econémico y de
gestion, las TIC son una construccién social, un proveedor de informacién, una infraestruc-
tura - hardware y software, y un proceso de negocio y sistema. En cambio, desde la perspectiva
del marketing constituyen una serie de aplicaciones, una red de mercadeo y una red de comu-
nicacién/medio promocional (Barba et al., 2007, citados en Taylor, 2019). Por consiguiente,
las TIC son un conjunto de software, hardware, telecomunicaciones y técnicas de gestion de la
informacion, y dispositivos que se emplean para procesar, almacenar y transformar informa-
cién (Porter y Millar, 1985, citados en Taylor, 2019). De acuerdo a Ueki et al. (2005, citados en
Escandoén y Hurtado, 2016), estas tecnologias son herramientas que contribuyen a enfrentar
los obstaculos que por lo general se presentan en las Mypes, por ende los motivos fundamen-
tales para que se incorporen al uso de TIC. De otra parte (Strader y Show, 1997, citados en
Escandén y Hurtado, 2016) indicaron que mejora del acceso a la informacion, optimizacién
de la gestion administrativa, asi como de la gestion de productos y calidad, incremento de la
productividad, impulso de la cooperacion entre otras empresas, fomento de economias de
escala y promocion de mas oportunidades comerciales. En consecuencia, las TIC cumplen
un papel muy importante dentro de las Mypes, dado que, repercuten en el ambito de la com-
petitividad y sus ventajas en el desarrollo en si de las mismas empresas (Burke, 2010, citado
en Maldonado et al., 2020). Tomando en cuenta que las TIC son la manera electrénica de
procesar, almacenar, difundir y capturar informacién para hacer posible la elaboraciéon de
estrategias que permiten el avance de la empresa (Demuner et al., 2014, citados en Quiroga et

al., 2017) las dimensiones seguin Saldafa et al., (2021) son:

Dimensién 1. Ambientes web. Determina el empleo de programas o servicios en
un entorno web. Esta dimension implica el uso de correo electrénico, redes sociales, paginas
web, intranet corporativa, compras y ventas electronicas, banca electrdnica, servicios de com-

putacién en la nube y mercadeo digital (Saldana et al., 2021).

Dimensidn 2. Sistemas internos. Involucra la evaluacion del manejo de software para
el control de inventarios, recursos humanos, gestiéon de ndmina, contabilidad, integracién

con clientes y proveedores, y computarizacion de trabajos de oficina (Saldana et al., 2021).
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Metodologia

El estudio fue de enfoque cuantitativo, de disefio no experimental, tipo basico, de nivel des-
criptivo, de corte transversal, la muestra estuvo conformada por 70 microempresarios del
emporio de gamarra Se aplicé un cuestionario con escala Likert, tomado de investigaciones
previas de la Red Latinoamericana de Administracion y negocios (Relayn), validado median-
te juicio de expertos: un tematico con grado de doctor en administracion , un estadista con
grado de doctor en estadistica y metoddlogo con grado de doctor en investigacion, quienes
indicaron que el instrumento era valido para ser aplicable, de otra parte se aplico una prueba
piloto a una muestra de 20 microempresarios que no eran parte de la muestra, asi poder co-
nocer la confiabilidad del instrumento dado en una escala Likert , esta se procesdé mediante
el coeficiente de Alfa de Cronbach que dio 0,789 para la variable gestion de ventas y 0,879
para la variable Tecnologias de Informacién y Comunicaciéon (TIC), tal como se observa en
la Tabla 20.1.

Tabla 20.1
Nivel de Alfa de Cronbach de las variables

Variables Alfa de Cronbach [tem
Gestidn de ventas 0,789 24
Tecnologias de Informaciéony 0,879 12

Comunicacion (TIC)

Planteamos la hipétesis general: Existe relacion significativa entre la gestion ventas
y el uso de las Tecnologias de Informacién y Comunicacién (TIC) en la micro y pequeias
empresas del distrito de la Victoria, Lima-Perd, 2022. Las hipdtesis especificas son: 1. Existe
relacion significativa entre la planificacion en las ventas y el uso de las Tecnologias de Infor-
macién y Comunicacién (TIC) . 2. Existe relacion significativa entre las metas en las ventas y
el uso de Tecnologias de Informacién y Comunicaciéon(TIC). 3. Existe relacion significativa
entre las estrategias de ventas y el uso de las Tecnologias de Informacién y Comunicacién
(TIC) . 4. Existe relacion significativa entre el nivel de competitividad en las ventas y el uso de

las Tecnologias de Informacién y Comunicacién (TIC) .
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Resultados

Tabla 20.2
Niveles de Gestion de ventas y TIC

RANGOS Niveles Gestion de ventas Tecnologia de la
informacion y comunicacion

fi hi fi hi

78-96 59-67 Alto 38 54 4 6

59-77 50-58 medio 10 14 39 56

40-58 41-49 Bajo 22 31 27 39

Total 70 100 70 100
Figura 20.1

Niveles de gestion de ventas y TIC

De acuerdo a la Tabla 20.2 y la Figura 20.1 se puede observar que los niveles de
gestion de ventas es alto en 54% frente a uso de las TIC en 5% , en el nivel medio sucede lo
contrario la gestion de ventas esta en 14% frente a 56 % de uso de las TIC, lo que nos hacer
ver que existe una relacion inversa a mas gestion de ventas es menor el uso de las TIC . Lo
que se aprecia es que los trabajadores del emporio de gamarra no estin comprometidos con

el uso de las TIC debido a la gran demanda que tienen en sus productos por ser mayoristas y

ofrecen los mejores precios.
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Tabla 20.3
Correlacion Gestion de ventas y uso de TIC

Correlacion Rho Spearman

V1: Gestidn de ventas V2: Uso de TIC 0,644
D1: Planificacién de ventas V2. Uso de las TIC 0,543
D2: Metas de las ventas V2.Uso de la TIC 0,467
D3: Estrategias de ventas V2.Uso dela TIC 0,541
D4:Competitividad V2. Uso de la TIC 0,341

En la Tabla 20.3 la prueba de hipdtesis se realizé por medio del coeficiente de co-
rrelacion Rho de Spearman, ya que las variables no presentaron normalidad en sus datos,
luego de procesarse analizé que existe una correlacion positiva buena de 0,644 respecto a la
gestion de ventas y el uso dela TIC, de otra parte se analiz6 que existe relacion positiva mo-
derada de 0,543 entre la planificacién de las ventas y el uso de las Tecnologias de Informacion
y Comunicacién (TIC). 2. Se determiné que existe correlacién positiva moderada de 0,467en
entre las metas en las ventas y el uso de Tecnologias de Informacién y Comunicacién (TIC).
3. Analizamos que existe correlacion positiva moderada de 0,541 entre las estrategias en las
ventas y el uso de las Tecnologias de Informaciéon y Comunicaciéon (TIC). 4. Evaluamos que
existe correlacion positiva baja de 0,341 entre el nivel de competitividad en las ventas y el uso

de las Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC).

Discusion

Si la correlacion es positiva buena de 0 ,644 en relacion a la gestion de ventas y uso de las
TIC, analizando lo que indico Bermeo (2018), que el proceso de planificacién de la gestion
de ventas debe ser primero al plan operativo, con el fin de realizar un analisis e investigacion

integra que permita establecer cdmo esta la empresa y permita tomar decisiones gerenciales,

nos permite concluir que es necesario planificar la gestion de ventas.

Mientras que correlacion positiva baja en el nivel de competitividad, contrapo-
niendo a lo dicho por Fuior et al. (2019) se trata de una categoria econémica basado en la
productividad, capacidad para seleccionar en la produccidn, que permiten alcanzar el éxito
empresarial. Concluyendo que es importante el analisis de la situacidn interna para detectar
las fortalezas y debilidades de la empresa, y nivel externo analizar los aspectos o tendencias

socioculturales, econdmicas, politico-legales, tecnoldgicas y demograficas.

También se evalud una correlacion positiva moderada en la planificacion (0,543) ,

metas (0,467)y estrategias de ventas (0,541), confrontando con lo que plantea Sharma (2020),
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quela gestion de marketing que implica planeacidn, organizacion, asignacién, direccionamien-
to, monitoreo y motivacion de las diferentes actividades de venta que se realizan en una empre-
sa, como comento Tran etal. (2022) quela gestion de ventas es el proceso que garantizalaimple-
mentacion de objetivos de ventas, las expectativas del mercado, la experiencia, las capacidades,
la motivacion laboral, puesto que el entorno globalizado lo exige. Concluyendo que se debe
segmentar el mercado conla finalidad de determinar las diferencias entrelos consumidores y de

estamaneralograr seleccionar a cudles de ellos se vaa dedicar el esfuerzo de ventas.

Conclusiones

Se lleg6 analizar que existe relacion significativa positiva moderada de 0,644 entre en la ges-
tion de ventas y uso de las TIC, concluyendo que es necesario planificar la gestion de ventas lo
que implica planeacion, organizacion, asignacion, direccionamiento, monitoreo y motivaciéon
de las diferentes actividades de venta que se realizan que realizan los microempresarios del
distrito de la Victoria, Lima—-Peru , 2022

De otra parte, se determind en la competitividad y las TIC correlacion positiva baja
de 0,341, por lo que concluimos que es importante el analisis de la situacién interna para
detectar las fortalezas y debilidades de la empresa, y nivel externo analizar los aspectos o ten-

dencias socioculturales, econdmicas, politico-legales, tecnoldgicas y demograficas.

Por ultimo se analizé una correlacion positiva moderada en la planificacion (0,543)
, en las metas (0,467)y las estrategias de ventas (0,541), Concluyendo que se debe segmentar
el mercado con la finalidad de determinar las diferencias entre los consumidores y de esta

manera lograr seleccionar a cuales de ellos se va a dedicar el esfuerzo de ventas
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