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RESUMEN 

La investigación, denominado “La eficiencia empresarial y su relación con la 

gestión de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de 

Antauta - Melgar - 2023”, tuvo como objetivo general en determinar la relación 

de la eficiencia empresarial con la gestión de ventas del Grupo Santa Cruz M y 

N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. La metodología es 

cuantitativa, y con tipo aplicada de nivel correlacional. El diseño es transeccional 

no experimental y con un enfoque inductivo - deductivo. A los trabajadores se 

entregó un cuestionario como instrumento y como técnica la encuesta. El estudio 

tiene una población y muestra de 19 trabajadores. De acuerdo al coeficiente de 

relación de Pearson de 00.623, la eficiencia empresarial se relaciona de manera 

positiva alta con la gestión de ventas, ya que la eficiencia empresarial no se ha 

llevado de la mejor forma, producto de ello la gestión de ventas ha sido regular, 

lo cual requiere mejorar a fin de que las ventas mejoren, según lo demostrado 

en la prueba de R de Pearson el valor de p es 0.004 por debajo de 0.05, que 

significa que la eficiencia empresarial se relaciona significativamente con la 

gestión de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de 

Antauta - Melgar - 2023. 

Palabras clave: Eficiencia empresarial, gestión de ventas, gestión de costos, 

productividad. Estrategia de comercialización. 
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ABSTRACT 

The research, entitled “Business efficiency and its relationship with sales 

management at Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de 

Antauta - Melgar - 2023,” had the overall objective of determining the relationship 

between business efficiency and sales management at Grupo Santa Cruz M y N 

Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. The methodology is 

quantitative, with an applied correlational approach. The design is non-

experimental and cross-sectional, with an inductive-deductive approach. Workers 

were given a questionnaire as an instrument and survey as a technique. The 

study has a population and sample of 19 workers. According to Pearson's 

correlation coefficient of 0.623, business efficiency is highly positively related to 

sales management, since business efficiency has not been carried out in the best 

way, as a result of which sales management has been average, which needs to 

be improved in order for sales to improve, as demonstrated in Pearson's R test, 

where the p-value is 0. 004 below 0.05, which means that business efficiency is 

significantly related to sales management at Grupo Santa Cruz M y N Sociedad 

Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. 

Keywords: Business efficiency, sales management, cost management, 

productivity. Marketing strategy.
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INTRODUCCIÓN 

En el panorama contemporáneo de la competencia empresarial, la gestión 

de las ventas ha llegado como un concepto crítico para alcanzar el rendimiento 

y la sostenibilidad de las empresas. Las ventas sirven tanto de motor económico 

de un negocio como de métrica crucial para evaluar su eficiencia y rentabilidad. 

En este sentido, las empresas deben optimizar sus estrategias de ventas, 

adaptarse a las demandas del mercado y maximizar la satisfacción del cliente 

para seguir siendo competitivas y garantizar su crecimiento a largo plazo. 

Estas realidades empresariales no son nada nuevo para el Grupo Santa 

Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada, que tiene su sede en la provincia de 

Melgar. Como entidad destacada en su sector, se enfrenta a la necesidad de 

mejorar constantemente su gestión de ventas para garantizar su sostenibilidad y 

éxito en el mercado. La gestión de las ventas influye directamente en la eficacia 

de la empresa, que se evalúa por la rentabilidad, el control de los costes y la 

capacidad de respuesta a la demanda. 

Este estudio pretende examinar la vinculación entre la gestión de ventas 

y cómo afecta a la eficiencia de la empresa Grupo Santa Cruz M y N en 2023. 

Se evaluarán las principales métricas de ventas de la empresa, así como las 

variables que influyen en su rendimiento. Este análisis pretende aportar ideas 

para mejorar los procesos de venta y, en consecuencia, mejorar la eficiencia de 

la gestión empresarial. 

Este estudio es pertinente debido a la necesidad de las pequeñas y 

medianas empresas locales de adaptarse a un panorama comercial cada vez 
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más dinámico y exigente. El Grupo Santa Cruz M y N constituye un caso de 

estudio ejemplar debido a su importancia en la economía local y a su trayectoria 

en el mercado, lo que nos permite extraer conclusiones pertinentes para otras 

empresas de características análogas en la región. 

La tesis se estructura del siguiente modo: tras esta introducción se ofrece 

el marco teórico que enmarca teóricamente la investigación. A continuación, se 

describe el enfoque utilizado, seguido de los resultados y su discusión. La tesis 

termina con una serie de recomendaciones pragmáticas derivadas de los 

resultados del estudio, junto con unas conclusiones generales. 
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CAPÍTULO I 

ASPECTOS GENERALES 

1.1. Descripción del problema 

La poca eficiencia empresarial de parte de los directivos de las empresas 

cumple con la responsabilidad de conducir los destinos de la empresa, se ve 

reflejada con la deficiente gestión de ventas, que reduce las utilidades de las 

empresas. En todo el mundo, las empresas han considerado esencial modificar 

su estrategia de ventas en respuesta a un panorama económico y técnico en 

continua evolución. Sin embargo, muchas organizaciones, sobre todo pequeñas 

y medianas empresas (PYME), tienen dificultades para gestionar eficazmente 

sus ventas y aprovechar al máximo los recursos de que disponen (Stanton et al., 

2019). Esto se plasma en una disminución de la productividad y de la eficiencia 

empresarial de la organización, lo que lleva a una reducción de los márgenes de 

beneficio y a un descenso de la competitividad en el mercado mundial. 

Esta situación se ve agravada por fuerzas externas, como la creciente 

competencia mundial, la inestabilidad del mercado y los cambios que produce 

en el comportamiento de los consumidores. Las empresas que no adaptan sus 

técnicas de venta a estas condiciones son ineficaces y tienen dificultades para 

mantener la rentabilidad a largo plazo, que hacer ver que no hay eficiencia 

empresarial (García & Giménez, 2018). Por consiguiente, es necesario examinar 

cómo las organizaciones, en particular las que operan en mercados extranjeros, 

pueden mejorar su gestión de ventas para optimizar la eficacia empresarial. 
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A nivel nacional, las empresas encuentran obstáculos específicos para 

mejorar sus operaciones de ventas, por la falta de eficiencia empresarial. Las 

pequeñas y medianas empresas (PYME), que constituyen el segmento 

predominante del panorama económico peruano, presentan con frecuencia una 

planificación y un control insuficientes en la gestión de las ventas, lo que limita 

su capacidad para alcanzar niveles de eficiencia elevados (Gómez, 2019).  

Además, las condiciones económicas y sociales del país introducen una 

capa adicional de complejidad, ya que factores externos como la volatilidad del 

mercado y la normativa gubernamental afectan a la eficiencia operativa de las 

empresas (García & Giménez, 2018). Las organizaciones que no adaptan su 

gestión comercial a esta evolución comprometen su capacidad para optimizar 

los recursos y mantener la competitividad a largo plazo. 

Por la poca eficiencia empresarial, la gestión de ventas en las empresas 

de Juliaca y Puno tiene numerosos obstáculos derivados de la falta de eficiencia 

empresarial, planificación inadecuada, una segmentación insuficiente del 

mercado y una utilización mínima de las tecnologías de la información para 

mejorar el proceso de ventas (Mamani, 2021). La incapacidad de las empresas 

para cumplir sus objetivos de ventas y aumentar su eficiencia empresarial es 

consecuencia directa de estos retos. La capacidad de las pequeñas y medianas 

empresas (PYME) locales para adaptar sus estrategias de venta a los vaivenes 

del mercado y a la elevada rivalidad regional es un reto al que se enfrentan con 

frecuencia, lo que repercute negativamente en su capacidad para competir a 

largo plazo (Quispe, 2020). 
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En una línea similar, los comercios de Juliaca y Puno son incapaces de 

mejorar la eficiencia de sus empresas debido a problemas recurrentes como una 

formación inadecuada de los vendedores, un seguimiento insuficiente de los 

objetivos comerciales y una falta generalizada de innovación en los canales de 

distribución (García & Giménez, 2018). Teniendo esto en cuenta, es de suma 

importancia estudiar las formas en que las empresas locales pueden mejorar su 

gestión de ventas para aumentar su eficacia y competitividad. 

1.2. Formulación del problema 

1.2.1. Problema principal 

¿Cómo se relaciona la eficiencia empresarial con la gestión de ventas del Grupo 

Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023? 

1.2.2. Problemas específicos 

1.2.2.1. ¿Cuál es la relación de la eficiencia empresarial con la planificación 

de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada 

de Antauta - Melgar - 2023? 

1.2.2.2. ¿Cuál es la relación de la eficiencia empresarial con la estrategia de 

comercialización del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial 

Limitada de Antauta - Melgar - 2023? 

1.3. Justificación. 

1.3.1. Justificación Teórica 

La investigación demostró las causas de los problemas sobre la eficiencia 

empresarial y su relación con la gestión de ventas del Grupo Santa Cruz M y N 

Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. 

1.3.2. Justificación Práctica 
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La investigación permitió proponer soluciones a los problemas de la 

eficiencia empresarial y su relación con la gestión de ventas del Grupo Santa 

Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. 

1.3.3. Justificación Metodológica 

La investigación permitió diseñar metodologías para superar problemas 

en la eficiencia empresarial y su relación con la gestión de ventas del Grupo 

Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. 

1.4. Objetivos de la investigación 

1.4.1. Objetivo general 

Determinar la relación de la eficiencia empresarial con la gestión de ventas del 

Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 

2023. 

1.4.2. Objetivos específicos 

1.4.2.1. Demostrar la relación de la eficiencia empresarial con la planificación 

de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada 

de Antauta - Melgar - 2023. 

1.4.2.2. Comprobar la relación de la eficiencia empresarial con la estrategia 

de comercialización del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial 

Limitada de Antauta - Melgar - 2023. 

1.5. Hipótesis 

1.5.1. Hipótesis general 

La eficiencia empresarial se relaciona significativamente con la gestión de ventas 

del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 

2023. 
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1.5.2. Hipótesis específica 

1.5.2.1. La eficiencia empresarial se relaciona directamente con la 

planificación de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad 

Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. 

1.5.2.2. La eficiencia empresarial tiene una relación directa con la estrategia 

de comercialización del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial 

Limitada de Antauta - Melgar - 2023. 
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1.6. Operacionalización de variables. 

Tabla 1 

Operacionalización de las variables 

Variable Definición 
conceptual 

Definición 
operacional 

Dimensiones Indicadores Tipo de 
variable 

Escala de 
medición 

 
 

 
Eficiencia 
empresarial 

Por eficiencia 
empresarial se 
entiende la capacidad 
de una empresa para 
alcanzar sus objetivos 
y metas aprovechando 
al máximo sus 
recursos y reduciendo 
al máximo sus costos. 

En cuanto a la 
evasión fiscal, se 
recogieron las 
opiniones sobre la 
eficiencia 
empresarial. 

 Gestión de 
costos 

 
 
 
 Productividad 

 

 

 Control de costos 
operativos 

 Reducción de 
costos 
innecesarios 

 Uso de recursos 
 Margen de 

rentabilidad 
 

 
 
 
Cuantitativa 

 
 
 

Ordinal 

 
 
 
Gestión de ventas 

La gestión de ventas 
es el proceso de 
decidir cómo contratar, 
formar, organizar, 
supervisar y coordinar 
al personal de ventas 
de una empresa. 

Se interrogó a los 
encuestados para 
obtener 
información sobre 
gestión de ventas. 

 Planificación de 
ventas 
 
 
 

 Estrategia de 
comercialización 

 Metas de ventas 
 Segmentación de 

mercado 
 Estrategia de 

precios 
 Canales de 

distribución 
 

 
 
 
Cuantitativa 

 
 
 

Ordinal 

Nota: El cuadro indica la operación de las variables. 
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CAPÍTULO II 

FUNDAMENTOS TEÓRICOS 

2.1.  Antecedentes de la Investigación 

2.1.1. Internacional 

García (2021), se determinó que la gestión eficaz de las ventas tiene un 

impacto directo en la eficacia de las operaciones de la empresa en las pequeñas 

y medianas empresas (PYME) que operan en el sector manufacturero en 

España. Los resultados del estudio demostraron que las empresas que 

emplearon estrategias de gestión de ventas basadas en una segmentación 

adecuada del mercado y en la innovación de sus tácticas de marketing pudieron 

mejorar la eficacia de sus procesos de fabricación y reducir sus gastos operativos 

corrientes. La investigación también hizo hincapié en el hecho de que la 

formación del personal de ventas y la adopción de tecnologías como la gestión 

de las relaciones con los clientes (CRM) permitían mejorar el control de las 

ventas y las interacciones con los clientes. Esto, a su vez, repercutió en el 

aumento de los márgenes de rentabilidad y en la mejora general de la eficiencia 

empresarial. 

Sánchez (2022) llegó a la conclusión de que la gestión de ventas es un 

componente esencial en la eficacia empresarial general de las organizaciones 

de Colombia que prestan servicios financieros. Según los resultados del estudio, 

las empresas que implementaron tecnología de punta en su gestión de ventas, 

como la aplicación de inteligencia artificial y la gestión de las relaciones con los 

clientes (CRM), vieron mejoras considerables tanto en su productividad operativa 

como en su eficiencia empresarial. Se ha observado que la optimización de los 

procesos de venta y el seguimiento continuo de los resultados permitieron una 
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mejor asignación de los recursos, lo que a su vez se tradujo en una reducción de 

los gastos operativos y una mejora de la rentabilidad. A partir de los resultados 

de la investigación, se determinó que proporcionar a estas empresas una 

planificación de ventas precisa basada en datos era esencial para mejorar su 

productividad. 

2.1.2. Nacional 

Torres (2021), En base a los resultados, se puede concluir que la gestión 

eficaz de las ventas es un aspecto crucial para mejorar la eficiencia operativa de 

las microempresas que funcionan en el sector comercial de Lima. Las 

microempresas que fueron capaces de adoptar un control efectivo sobre sus 

operaciones de venta, que incluía la utilización de herramientas técnicas y la 

segmentación de su base de clientes, fueron capaces de reducir drásticamente 

sus costes operativos. Además, la investigación subrayó la importancia de la 

formación continua de los profesionales de ventas como un componente crítico 

para aumentar la productividad, mejorar la satisfacción del cliente y utilizar los 

recursos disponibles, todo lo cual tuvo un impacto directo en la eficiencia de la 

organización. 

Mendoza (2020) Se descubrió que las pequeñas y medianas empresas 

(PYME) de la industria textil de Gamarra tienen una clara conexión con la eficacia 

de sus operaciones comerciales. Se demostró que esta conexión se extendía a 

la gestión de ventas. Las empresas que emplearon tácticas de venta más 

estructuradas, como ofrecer precios competitivos y hacer uso de plataformas 

digitales para mejorar el historial de compra de los clientes, pudieron aumentar 

su rentabilidad y mejorar la eficiencia de sus operaciones internas gracias a estos 
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métodos. Además, el estudio destacó el hecho de que la utilización de 

tecnologías que permiten un seguimiento eficiente de los indicadores de ventas 

conduce a un aumento de la eficiencia de las operaciones comerciales. Esto, a 

su vez, contribuye a mejorar la toma de decisiones y a optimizar los recursos 

financieros y operativos. 

Gutiérrez (2022), Se descubrió que las pequeñas y medianas empresas 

(PYME) de la industria textil de Gamarra tienen una clara conexión con la eficacia 

de sus operaciones comerciales. Se demostró que esta conexión se extendía a 

la gestión de ventas. Las empresas que emplearon tácticas de venta más 

estructuradas, como ofrecer precios competitivos y hacer uso de plataformas 

digitales para mejorar el historial de compra de los clientes, pudieron aumentar 

su rentabilidad y mejorar la eficiencia de sus operaciones internas gracias a estos 

métodos. Además, el estudio destacó el hecho de que la utilización de 

tecnologías que permiten un seguimiento eficiente de los indicadores de ventas 

conduce a un aumento de la eficiencia de las operaciones comerciales. Esto, a 

su vez, contribuye a mejorar la toma de decisiones y optimizar los recursos 

financieros y operativos. 

2.1.3. Local 

Quispe (2020), se ha determinado que la correcta administración de las 

ventas está estrechamente relacionada con la eficiencia de las operaciones 

comerciales en las empresas de transporte por carretera de Puno. Según las 

conclusiones del estudio, las empresas que mejoraron sus tácticas de venta 

maximizando la segmentación de clientes y adoptando técnicas de venta 

personalizadas lograron una mayor eficiencia en la gestión de sus recursos. 
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Además, las empresas que automatizaron su proceso de ventas con el uso de 

soluciones tecnológicas observaron mejoras tanto en su eficiencia operativa 

como en el nivel de satisfacción que proporcionaban a sus clientes. Gracias a 

esta influencia beneficiosa, las empresas pudieron reducir sus gastos y aumentar 

sus márgenes de beneficio. 

Huallpa (2022), determinó que la gestión de ventas influye 

significativamente en la eficiencia financiera de las pequeñas empresas del 

sector turístico de Puno. La investigación demostró que las organizaciones que 

empleaban una buena estrategia de ventas, incluida una segmentación 

adecuada de los clientes y promociones específicas, mejoraban su eficiencia 

financiera. La aplicación de métodos automatizados para supervisar las ventas 

y la opinión de los consumidores era esencial para mejorar la eficiencia operativa 

y minimizar los gastos. El estudio destacó la importancia de la innovación en los 

servicios turísticos como catalizador para mejorar las ventas y la eficiencia 

operativa. 

2.2. Bases teóricas 

2.2.1. Eficiencia empresarial 

2.2.1.1. Concepto de eficiencia empresarial 

Cuando hablamos de eficiencia empresarial, nos referimos a la capacidad 

de una empresa para aprovechar al máximo sus recursos financieros, humanos, 

tecnológicos y materiales con el fin de alcanzar sus objetivos económicos, 

minimizando al mismo tiempo los gastos y maximizando los ingresos. La 

eficiencia puede medirse no sólo en términos de producción y rentabilidad, sino 
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también en términos de la capacidad de una organización para ajustarse a las 

cambiantes condiciones del mercado, desarrollarse continuamente y mantener 

su ventaja competitiva (Chiavenato, 2017). 

Según Robbins & Coulter (2018), la eficiencia en los negocios se refiere 

al proceso de alcanzar objetivos haciendo el menor uso posible de los recursos 

disponibles. Para obtener el mayor rendimiento posible de los insumos que se 

utilizan en la producción, es necesario realizar las tareas de la manera correcta. 

Desde este punto de vista, la eficiencia está relacionada con la conexión que 

existe entre los insumos que utiliza una empresa y los productos o servicios que 

produce. Esto implica que una empresa eficiente es capaz de producir más 

utilizando una menor cantidad de recursos. 

Además, para Daft (2016), dado que permite a las empresas maximizar 

su capacidad operativa y reforzar su posición en el mercado, la eficiencia 

empresarial es uno de los pilares clave que sustentan la gestión organizativa. Un 

aumento de la eficiencia conduce a una distribución más eficaz de los recursos 

y a la eliminación de procedimientos innecesarios o que no añaden valor, en 

última instancia se plasma en un aumento de la rentabilidad de la empresa. 

2.2.1.2. Dimensiones de la Eficiencia Empresarial 

Hay varias dimensiones diferentes que pueden utilizarse para cuantificar 

la eficiencia de la gestión empresarial. La productividad, la rentabilidad, la gestión 

de costes y la eficiencia financiera son algunas de las categorías que entran 

dentro de esta categoría. Cada uno de estos aspectos contribuye 
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sustancialmente al éxito global de la organización y a su capacidad para seguir 

funcionando en el futuro. 

a) Productividad: Es la relación entre la cantidad de producción generada y la 

cantidad de recursos utilizados. Para que una empresa se considere 

eficiente, debe ser capaz de crear más con menos recursos y, al mismo 

tiempo, mantener la calidad del producto o servicio final (Chiavenato, 2017). 

b) Rentabilidad: Uno de los indicadores más importantes de la eficiencia 

financiera es la rentabilidad. Este término se refiere a la capacidad de la 

empresa para crear beneficios en relación con la cantidad de dinero que 

ingresa y lo que gasta. Cuando se trata de aumentar sus márgenes de 

beneficio, una empresa eficiente no sólo se esfuerza por maximizar sus 

ingresos, sino también por minimizar sus costes innecesarios (García & 

Gómez, 2020). 

c) Gestión de costos: La capacidad de gestionar eficazmente los costos es 

absolutamente necesaria para mantenerse a la altura de la competencia en 

el mercado. Cuando las empresas son capaces de gestionar eficazmente 

sus gastos de producción y funcionamiento, pueden reducir la cantidad de 

recursos que se desperdician y mejorar su capacidad para competir en 

precios (Daft, 2016). 

d) Eficiencia financiera: Esta idea se refiere a la capacidad de la organización 

para gestionar eficazmente sus activos y pasivos, con el objetivo de 

maximizar el rendimiento de la inversión y, al mismo tiempo, limitar el riesgo 

financiero (Robbins & Coulter, 2018). Cuando las organizaciones gestionan 
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eficazmente sus recursos financieros, pueden crecer de forma sostenible y 

responder a los cambios del mercado. 

2.2.1.3. Factores que influyen en la eficiencia empresarial 

Hay muchos elementos diferentes, internos y externos, que pueden influir en la 

eficiencia de una empresa. La gestión de los recursos humanos, el desarrollo de 

nuevas tecnologías y la cultura de la empresa son ejemplos de variables internas 

(Gómez, 2019). Las empresas que invierten en la capacitación de sus 

empleados, la innovación y la mejora continua de sus procesos suelen ser más 

eficientes. 

Por otra parte, la eficiencia de una empresa también puede verse afectada por 

variables externas como las condiciones del mercado, el nivel de competencia y 

las normas impuestas por el gobierno. Es más probable que una empresa pueda 

mantener altos niveles de eficiencia si es capaz de modificar rápidamente sus 

procesos y estrategias de venta en respuesta a los cambios del entorno 

(Chiavenato, 2017). 

2.2.1.4. Importancia de la eficiencia empresarial en el contexto actual 

Para las empresas es más fundamental que nunca ser eficientes en el mercado 

y el entorno internacionales y altamente competitivos de hoy en día. Las 

empresas incapaces de adaptarse a las cambiantes condiciones del mercado o 

de aprovechar al máximo sus recursos corren el riesgo de quedar rezagadas 

frente a competidores más ágiles (Daft, 2016). Por esta razón, la eficiencia no es 

sólo una ventaja competitiva, sino también una necesidad para la existencia 

continuada de una empresa a largo plazo. 

2.2.1.5. Eficiencia Empresarial y Gestión de Ventas 
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Uno de los factores más importantes para aumentar la eficacia de una empresa 

es la gestión de las ventas. Las empresas pueden maximizar sus beneficios y 

aumentar al máximo sus ingresos planificando adecuadamente sus ventas y 

poniendo en marcha tácticas que sean eficaces (Mendoza, 2020). La utilización 

de los recursos de una empresa suele ser más eficaz para las empresas que son 

capaces de integrar con éxito su gestión de ventas con otros departamentos de 

la empresa, como producción y finanzas (Gómez, 2019). 

Aumentar la satisfacción de los clientes, reducir los costos operativos y agilizar 

la gestión de los clientes son algunas de las formas en que la automatización de 

los procesos de venta y la utilización de tecnologías como los sistemas (gestión 

de las relaciones con los clientes) contribuyen a mejorar la eficacia operativa 

(Chiavenato, 2017). Como resultado, una gestión eficaz de las ventas no sólo 

aumenta los ingresos, sino que también mejora toda la eficacia de la 

organización. 

2.2.2. Gestión de ventas 

2.2.2.1. Concepto de gestión de ventas 

La planificación, dirección y control de las actividades comerciales 

dirigidas a captar y mantener clientes, con el objetivo de maximizar los ingresos, 

son aspectos de la gestión de ventas, que, para empezar, es una función clave 

en cualquier empresa. Además de centrarse en el proceso de venta de productos 

o servicios, una gestión de ventas adecuada también hace hincapié en la 

aplicación de estrategias eficaces que tengan como objetivo maximizar el uso de 
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los recursos disponibles, mejorar la experiencia global del cliente y garantizar la 

rentabilidad de la empresa (Kotler & Keller, 2016). 

Según Lamb et al. (2017), para planificar y dirigir la actividad de ventas de 

una empresa, la gestión de ventas comprende una serie de operaciones. La 

asignación de territorios de ventas, la creación de objetivos de ventas, la 

organización de la fuerza de ventas, el seguimiento de los indicadores de 

rendimiento y la evaluación de los profesionales de ventas son tareas que entran 

dentro de esta categoría. Para garantizar que las actividades de ventas de la 

organización estén alineadas con los objetivos estratégicos más amplios de la 

empresa, el objetivo principal de la gestión de ventas es maximizar el rendimiento 

de los recursos que se han invertido. 

Por su parte, Mejía & Ramírez (2020) La capacidad de una empresa para 

estructurar y coordinar eficazmente su fuerza de ventas, combinando la 

estrategia de mercado con tecnologías de vanguardia como CRM (Customer 

Relationship Management), con el fin de mantener una ventaja competitiva 

sostenida, es a lo que nos referimos cuando hablamos de gestión de ventas. 

2.2.2.2. Fases de la Gestión de Ventas 

El proceso de gestión de ventas se divide en una serie de fases clave, 

cada una de las cuales permite aplicar y supervisar adecuadamente el proceso: 

a) Planificación de ventas: En esta fase se incluyen la identificación de los 

objetivos empresariales, la segmentación del mercado y la asignación de 

recursos para cumplir los objetivos. La eficacia del personal de ventas mejora 
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considerablemente con una planificación cuidadosa, lo que también aumenta 

las probabilidades de éxito de la empresa (Martínez et al., 2019). 

b) Ejecución de estrategias: En concreto, implica la ejecución de estrategias 

predeterminadas, como la promoción de productos y servicios, la formación 

continua del personal de ventas y la gestión de las relaciones con los clientes. 

Al utilizar este enfoque, se garantiza que los esfuerzos de venta estén en 

consonancia con los objetivos de la empresa (Castro, 2021). 

c) Seguimiento y control: En este punto, la eficacia de la fuerza de ventas se 

evalúa utilizando indicadores importantes como la tasa de conversión, el 

volumen de ventas y el nivel de satisfacción experimentado por los clientes 

potenciales. Esto permite ajustar la estrategia y garantizar la consecución de 

los objetivos (Álvarez & Morales, 2020). 

2.2.2.3. Estrategias de Gestión de Ventas 

Uno de los factores más valioso para mejorar el rendimiento de una empresa es 

el uso de tácticas eficaces de gestión de ventas. A continuación, se exponen 

algunas de las estrategias más pertinentes: 

a) Segmentación de mercado: Mejía & Ramírez (2020) Argumentar que una 

segmentación eficaz permite determinar qué grupos de clientes son los más 

pertinentes y desarrollar propuestas de valor adaptadas a esos grupos. 

Gracias a ello, mejoran tanto el esfuerzo comercial como la satisfacción de los 

clientes. 

b) Uso de tecnología CRM: Según Luna & Figueroa (2021), Los sistemas de 

gestión de las relaciones con los clientes son sólo un ejemplo de las 

herramientas tecnológicas que han transformado por completo el modo en 
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que las empresas gestionan sus ventas. La recopilación y el análisis de datos 

se facilitan con la ayuda de estas tecnologías, lo que a su vez permite realizar 

un seguimiento más preciso de los clientes y mejorar la toma de decisiones. 

c) Capacitación y motivación: Tanto la formación continua del personal de ventas 

como el despliegue de incentivos son componentes vitales para aumentar el 

rendimiento del equipo de ventas. Es posible que un equipo bien formado y 

motivado vea oportunidades en el mercado y cierre ventas de forma más 

eficaz (Martínez et al., 2019). 

2.2.2.4. Factores que Influyen en la Gestión de Ventas 

La eficacia de la gestión de ventas se ve afectada por una serie de factores, 

internos y externos a la organización. La calidad del liderazgo, la cultura de la 

empresa y la disponibilidad de recursos tecnológicos son variables que se 

consideran factores internos (Castro, 2021). Por otro lado, aspectos como la 

competencia, las tendencias del mercado y el comportamiento de los clientes 

son ejemplos de factores externos que desempeñan un papel importante (Luna 

& Figueroa, 2021). 

2.2.2.5. Relación entre Gestión de Ventas y Resultados Empresariales 

La rentabilidad y la viabilidad permanente de las empresas están íntimamente 

ligadas a la gestión de las ventas. Según Álvarez & Morales (2020), Una gestión 

eficaz de las ventas no sólo puede conducir a un aumento de los ingresos, sino 

que también ayuda a maximizar el uso de los recursos disponibles y a mejorar la 

eficacia de los procedimientos operativos. Además, Mejía & Ramírez (2020), en 

un mercado globalizado, es importante subrayar que el despliegue de diversas 
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estrategias centradas en el cliente y de tecnologías de vanguardia puede mejorar 

significativamente la competitividad de una empresa. 

2.3. Definición de términos 

Gestión de costos 

Es un componente principal de la planificación y sirve de base para lo que 

constituye la salud financiera general de la empresa. Cuando se trata de analizar 

todos los gastos de una empresa, tanto fijos como variables, 

independientemente de que estén o no directamente vinculados a los bienes o 

servicios que se ofrecen, la gestión de costes es un enfoque que se utiliza. 

Productividad 

Se denomina productividad a la estadística que representa la relación entre los 

resultados de una actividad, la cantidad de tiempo que se invirtió en ella y los 

recursos que fueron necesarios para llevarla a cabo. Indicador que expresa la 

correspondencia entre el trabajo y el resultado final, este indicador suele medirse 

en unidades de tiempo. 

Planificación de ventas 

Implica definir y documentar una estrategia sobre cómo el departamento de 

ventas utilizará los recursos limitados para alcanzar los objetivos de ingresos y 

los objetivos más amplios de la organización de la forma más eficaz posible. 

Estrategia de comercialización 



21 

 

 

 

Las acciones que hay que seguir para alcanzar los objetivos comerciales en la 

operación empresarial que se ha planificado son lo que se denomina estrategias 

de marketing. 

Costos operativos 

En el proceso de fabricación y venta de un producto terminados o servicio, estos 

costos son los gastos derivados de la compra de materiales, servicios y mano de 

obra. 

Margen de rentabilidad 

Son indicadores financieros específicos que demuestran la cantidad de 

beneficios que obtiene una empresa tras deducir determinados gastos, y se 

expresan como porcentaje de las ventas totales. 

Segmentación de mercado 

Es un enfoque de marketing que consiste en particionar el público de una marca 

u organización en grupos más pequeños que se distinguen entre sí por rasgos 

específicos que tienen en común. 

Estrategia de precios 

En lo que respecta al marketing, la estrategia de fijación de precios se refiere al 

proceso de selección del precio de los bienes o servicios de una empresa con la 

intención de alcanzar determinados objetivos comerciales. 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA 

3.1. Método de Investigación 

Método inductivo - deductivo 

Bryman (2016), Sugiere que el enfoque inductivo-deductivo ofrece 

flexibilidad a los investigadores al permitirles alternar entre teoría y datos. Esto 

resulta especialmente útil en los estudios sociales, ya que la realidad puede ser 

complicada y multidimensional, lo que exige un enfoque flexible. 

3.2. Ámbito de investigación 

Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 

2023 

3.3. Enfoque de la Investigación 

En el estudio aplica el enfoque cuantitativo, según Sampieri et al. (2014), 

En lo que a ellos respecta, el método cuantitativo es beneficioso para la 

investigación descriptiva, correlacional y experimental. Este método se basa en 

el principio del razonamiento deductivo, en el que las hipótesis se formulan y se 

ponen a prueba mediante el examen de datos cuantitativos. 

3.4. Tipo de Investigación 

Se trabajó con la investigación aplicada, según (Valles, 2014): 

Según la investigación aplicada es una forma de investigación que hace 

uso de metodologías y técnicas de investigación que facilitan recopilar 

datos pertinentes con el fin de encontrar soluciones a cuestiones 

específicas. 
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3.5. Nivel de la investigación 

El nivel correlacional es el que se ha aplica para este estudio, según (Cáceres & 

Rivas, 2016). 

Según su definición, la investigación correlacional es un método que 

investiga la relación entre variables con la intención de identificar si 

existen o no correlaciones, independientemente de que sean positivas, 

negativas o nulas. Cuando se trata de la parte social, este nivel de 

investigación aporta conocimientos extremadamente útiles sobre las 

formas de los fenómenos que se interrelacionan. 

3.6. Diseño de la Investigación 

El diseño no experimental transeccional utiliza la investigación. 

Creswell (2014), Señala que el diseño se distingue por hacer hincapié en 

la recogida de datos en un tiempo concreto del tiempo. Esto permite a los 

investigadores obtener una «instantánea» del escenario que se está 

investigando. Como otro punto de énfasis, subraya la importancia del diseño 

transversal, argumentando que es particularmente útil en escenarios de 

investigación en los que las variables no pueden cambiarse por razones éticas o 

prácticas. 

3.7. Población y Muestra 

3.7.1. Población 

El número de trabajadores, se ha recabado de la Oficina de Personal de la 

empresa Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta – 

Melgar – 2023, que constituye la población de 19 trabajadores. 
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3.7.2. Muestra 

Según Cáceres & Pérez (2016), El muestreo no probabilístico se caracteriza por 

ser un tipo de muestreo en el que no se emplea la aleatoriedad, sino que la 

selección de elementos depende de criterios subjetivos o específicos del 

investigador. Cuando se lleva a cabo una investigación cualitativa, es práctica 

común utilizar este método de muestreo para reclutar a personas que posean 

rasgos particulares. 

Información tomada de la Oficina de personal que son 19 trabajadores del 

Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 

2023. 

3.8. Técnicas e Instrumentos 

3.8.1. Encuesta 

Según Sampieri et al. (2014), En su argumentación, afirman que la 

encuesta es un método que puede utilizarse tanto en la investigación cualitativa 

como en la cuantitativa. Por otra parte, las encuestas cualitativas son capaces 

de profundizar en las percepciones y significados de los encuestados, mientras 

que las encuestas cuantitativas se ocupan principalmente de la medición y el 

análisis estadístico. 

3.8.2. Instrumento 

Según Creswell (2014), Señala que los cuestionarios son una herramienta 

clave en la investigación cuantitativa, ya que permiten a los investigadores medir 

variables de interés y recoger datos de manera eficiente. Los cuestionarios 
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pueden ser administrados en papel, en línea o a través de entrevistas, lo que los 

convierte en un método flexible para la recolección de datos. 

3.9. Diseño de Contrastación de Hipótesis 

Fue la prueba de normalidad la encargada de determinar el estadístico de la 

prueba de Shapiro-Wilk. El valor p es superior al 5% para cada una de las cuatro 

variables, como se muestra en el cuadro 10. En consecuencia, las variables se 

ajustan a la distribución normal y se reconoce la hipótesis nula (H0). En 

consecuencia, las variables cumplen con la distribución normal y se reconoce la 

hipótesis nula (H0). A continuación, se plantea la hipótesis. 

Hipótesis nula  

H0: La eficiencia empresarial no se relaciona significativamente con la gestión de 

ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - 

Melgar - 2023. 

Hipótesis alterna 

Ha: La eficiencia empresarial se relaciona significativamente con la gestión de 

ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - 

Melgar - 2023. 
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CAPITULO IV 

ANÁLISIS DE RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

4.1. Análisis e interpretación de resultados 

4.1.1. Dimensión: Gestión de costos 

a) Control de costos operativos 

Tabla 2 

Control de costos operativos 

 

¿Se comparan los costos 

operativos actuales con 

los presupuestados para 

evaluar desviaciones? 

¿Se implementan 

medidas correctivas 

cuando los costos 

operativos exceden lo 

planificado? 

N %  N %  

Nunca 2 10,5% 3 15,8% 

Casi nunca 5 26,3% 4 21,1% 

A veces 9 47,4% 7 36,8% 

Casi siempre 3 15,8% 5 26,3% 

Siempre 0 0,0% 0 0,0% 

Total 19 100,0% 19 100,0% 

Nota: Sobre el control de costos operativos 
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Figura 1 

Control de costos operativos 

 
Nota: Aquí están los datos de la tabla 2 
 
Sobre el control de costos operativos, se tiene lo siguiente: 

Con relación a la comparación de los costos operativos actuales con los 

presupuestados para evaluar desviaciones, contestaron con el 10,5% Nunca, 

26,3% Casi nunca, 47,4% A veces, 15,8% Casi siempre, y 0,0% Siempre. 

Sobre la implementación de medidas correctivas cuando los costos 

operativos exceden lo planificado, respondieron con el 15,8% Nunca, 21,1% Casi 

nunca, 36,8% A veces, 26,3% Casi siempre, y 0,0% Siempre. 

b) Reducción de costos innecesarios 
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Tabla 3 

Reducción de costos innecesarios 

 

¿La empresa identifica 

costos operativos 

innecesarios que pueden 

ser eliminados o 

reducidos? 

¿Se implementan 

estrategias específicas 

para reducir o eliminar 

costos que no aportan 

valor a las operaciones? 

N %  N %  

Nunca 1 5,3% 2 10,5% 

Casi nunca 5 26,3% 8 42,1% 

A veces 9 47,4% 3 15,8% 

Casi siempre 4 21,1% 2 10,5% 

Siempre 0 0,0% 4 21,1% 

Total 19 100,0% 19 100,0% 

Nota: Sobre la reducción de costos innecesarios 

Figura 2 

Reducción de costos innecesarios 

  
Nota: Viene de la tabla 3 
 
Sobre la reducción de costos innecesarios, se tiene lo siguiente: 
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En cuanto a la identificación de costos operativos innecesarios que 

pueden ser eliminados o reducidos, respondieron con el 5,3% Nunca, 26,3% 

Casi nunca, 47,4% A veces, 21,1% Casi siempre, y 0,0% Siempre. 

Sobre la implementación de estrategias específicas para reducir o 

eliminar costos que no aportan valor a las operaciones, contestaron con el 10,5% 

Nunca, 42,1% Casi nunca, 15,8% A veces, 10,5% Casi siempre, y 21,1% 

Siempre. 

4.1.2. Dimensión: Productividad 

a) Uso de recursos 

Tabla 4 

Uso de recursos 

 

¿La empresa optimiza el 

uso de recursos 

(materiales, tiempo, mano 

de obra) para maximizar 

la productividad? 

¿Se monitorea la relación 

entre el uso de recursos y 

los resultados productivos 

de la empresa? 

N %  N %  

Nunca 3 15,8% 4 21,1% 

Casi nunca 5 26,3% 4 21,1% 

A veces 8 42,1% 8 42,1% 

Casi siempre 3 15,8% 2 10,5% 

Siempre 0 0,0% 1 5,3% 

Total 19 100,0% 19 100,0% 

Nota. Uso de recursos se visualiza en la tabla 
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Figura 3 

Uso de recursos 

 
Nota: El resultado de la tabla 4 está aquí 
 
Sobre el uso de recursos, se tiene lo siguiente: 

En cuanto a la optimización del uso de recursos (materiales, tiempo, mano 

de obra) para maximizar la productividad, contestaron con el 15,8% Nunca, 

26,3% Casi nunca, 42,1% A veces, 15,8% Casi siempre, y 0,0% Siempre. 

Sobre el monitoreo de la relación entre el uso de recursos y los resultados 

productivos de la empresa, respondieron con el 21,1% Nunca, 21,1% Casi 

nunca, 42,1% A veces, 10,5% Casi siempre, y 5,3% Siempre. 

b) Margen de rentabilidad 
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Tabla 5 

Margen de rentabilidad 

 

¿La empresa analiza el 

margen de rentabilidad de 

sus productos o servicios 

para mejorar la eficiencia? 

¿La empresa analiza los 

costos de producción para 

asegurar un margen de 

rentabilidad adecuado? 

N %  N %  

Nunca 2 10,5% 3 15,8% 

Casi nunca 5 26,3% 4 21,1% 

A veces 6 31,6% 10 52,6% 

Casi siempre 3 15,8% 2 10,5% 

Siempre 3 15,8% 0 0,0% 

Total 19 100,0% 19 100,0% 

Nota. Se describe el margen de rentabilidad 

Figura 4 

Cumplimiento de normas laborales 

 
Nota: La figura expresa la tabla 5 
 
Sobre el margen de rentabilidad, se tiene lo siguiente: 
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En cuanto al análisis del margen de rentabilidad de sus productos o 

servicios para mejorar la eficiencia, respondieron con el 10,5% Nunca, 26,3% 

Casi nunca, 31,6% A veces, 15,8% Casi siempre, y 15,8% Siempre. 

Sobre el análisis de los costos de producción para asegurar un margen 

de rentabilidad adecuado, contestaron con el 15,8% Nunca, 21,1% Casi nunca, 

52,6% A veces, 10,5% Casi siempre, y 0,0% Siempre. 

4.1.3. Dimensión: Planificación de ventas 

a) Metas de ventas 

Tabla 6 

Metas de ventas 

 

¿Se establecen metas 

claras de ventas en la 

empresa como parte de la 

planificación de ventas? 

¿Las metas de ventas 

están alineadas con los 

objetivos generales de la 

empresa? 

N %  N %  

Nunca 1 5,3% 2 10,5% 

Casi nunca 3 15,8% 5 26,3% 

A veces 4 21,1% 9 47,4% 

Casi siempre 8 42,1% 0 0,0% 

Siempre 3 15,8% 3 15,8% 

Total 19 100,0% 19 100,0% 

Nota. Se muestra las metas de ventas 



33 

 

 

 

Figura 5 

Metas de ventas 

 
Nota: La figura representa a la tabla 6 
 
Sobre las metas de ventas, se tiene lo siguiente: 

En cuanto al establecimiento de metas claras de ventas en la empresa 

como parte de la planificación de ventas, contestaron con el 5,3% Nunca, 15,8% 

Casi nunca, 21,1% A veces, 42,1% Casi siempre, y 15,8% Siempre. 

Sobre las metas de ventas que se alinean a los objetivos generales de la 

empresa, respondieron con el 10,5% Nunca, 26,3% Casi nunca, 47,4% A veces, 

0,0% Casi siempre, y 15,8% Siempre. 

b) Segmentación de mercado 
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Tabla 7 

Segmentación de mercado 

 

¿La empresa realiza un 

análisis de segmentación 

de mercado para orientar 

sus estrategias de 

ventas? 

¿Se adapta la oferta de 

productos o servicios a las 

características específicas 

de cada segmento de 

mercado? 

N %  N %  

Nunca 3 15,8% 0 0,0% 

Casi nunca 3 15,8% 6 31,6% 

A veces 8 42,1% 10 52,6% 

Casi siempre 2 10,5% 3 15,8% 

Siempre 3 15,8% 0 0,0% 

Total 19 100,0% 19 100,0% 

Nota: Segmentación de mercado se muestra aquí 

Figura 6 

Segmentación de mercado 

 
Nota: LA información representa la tabla 7 
 
Sobre la segmentación de mercado, se tiene el siguiente resultado: 
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En cuanto a la realización de análisis de segmentación de mercado para 

orientar sus estrategias de ventas, respondieron con el 15,8% Nunca, 15,8% 

Casi nunca, 42,1% A veces, 10,5% Casi siempre, y 15,8% Siempre. 

Sobre la oferta de productos o servicios a las características específicas 

de cada segmento de mercado, contestaron con el 0,0% Nunca, 31,6% Casi 

nunca, 52,6% A veces, 15,8% Casi siempre, y 0,0% Siempre. 

4.1.4. Dimensión: Estrategia de comercialización 

a) Estrategia de precios 

Tabla 8 

Estrategia de precios 

 

¿Los precios de sus 

productos o servicios se 

ajustan en función de la 

competencia? 

¿La empresa ofrece 

promociones o 

descuentos como parte de 

su estrategia de precios? 

N %  N %  

Nunca 2 10,5% 3 15,8% 

Casi nunca 9 47,4% 0 0,0% 

A veces 6 31,6% 9 47,4% 

Casi siempre 2 10,5% 4 21,1% 

Siempre 0 0,0% 3 15,8% 

Total 19 100,0% 19 100,0% 

Nota. El cuadro señala la estrategia de precios 
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Figura 7 

Estrategia de precios 

 
Nota: Aquí se ve lo de la tabla 8 

 
Sobre la estrategia de precios, se tiene el siguiente resultado: 

En cuanto a los precios de sus productos o servicios se ajustan en función 

de la competencia, contestaron con el 10,5% Nunca, 47,4% Casi nunca, 31,6% 

A veces, 10,5% Casi siempre, y 0,0% Siempre. 

Sobre la empresa si ofrece promociones o descuentos como parte de su 

estrategia de precios, respondieron con el 15,8% Nunca, 0,0% Casi nunca, 

47,4% A veces, 21,1% Casi siempre, y 15,8% Siempre. 

b) Canales de distribución 
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Tabla 9 

Canales de distribución 

 

¿La empresa evalúa la 

efectividad de sus canales 

de distribución para llegar 

a los clientes? 

¿Se ajustan los canales 

de distribución en función 

de las necesidades 

cambiantes de los 

clientes? 

N %  N %  

Nunca 2 10,5% 2 10,5% 

Casi nunca 2 10,5% 3 15,8% 

A veces 12 63,2% 9 47,4% 

Casi siempre 2 10,5% 4 21,1% 

Siempre 1 5,3% 1 5,3% 

Total 19 100,0% 19 100,0% 

Nota. Se describe en la tabla los canales de distribución 

Figura 8 

Canales de distribución 

 
Nota: Es la figura que representa a la tabla 9 
 
Sobre los canales de distribución, se tiene lo siguiente: 
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En cuanto a la empresa si evalúa la efectividad de sus canales de 

distribución para llegar a los clientes, respondieron con el 10,5% Nunca, 10,5% 

Casi nunca, 63,2% A veces, 10,5% Casi siempre, y 5,3% Siempre. 

Sobre el ajuste de los canales de distribución en función de las 

necesidades cambiantes de los clientes, contestaron con el 10,5% Nunca, 15,8% 

Casi nunca, 47,4% A veces, 21,1% Casi siempre, y 5,3% Siempre. 

4.2. Prueba de hipótesis 

4.2.1. Prueba de normalidad 

Para la prueba de normalidad se ha tomado Shapiro-Wilk por el tamaño de la 

muestra que es inferior a 50. 

Tabla 10 

Prueba de normalidad 

 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Eficiencia empresarial ,930 19 ,172 

Gestión de ventas ,953 19 ,444 

Planificación de ventas ,916 19 ,094 

Estrategia de comercialización ,953 19 ,437 

Nota: Muestra la prueba de normalidad 

Aceptamos la hipótesis nula y utilizamos la prueba de hipótesis R de 

Pearson ya que, en las cuatro variables, el valor p es superior al 5% en la prueba 

de normalidad, lo que indica que las variables siguen una distribución normal. 

4.2.2. Prueba de hipótesis general 
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Tabla 11 

Pruebas hipótesis general 

 

Eficiencia 

empresarial 

Gestión de 

ventas 

Eficiencia 

empresarial 

Correlación de 

Pearson 

1 ,623** 

Sig. (bilateral)  ,004 

N 19 19 

Gestión de ventas Correlación de 

Pearson 

,623** 1 

Sig. (bilateral) ,004  

N 19 19 

Nota. La correlación tiene significancai. 

 

Se aprecia que p = 0.004 < 0.05. Por tanto, procedemos a aceptar la hipótesis 

alterna (Ha). El coeficiente R de Pearson es de 0.623, lo que resulta que la 

eficiencia empresarial se relaciona significativamente con la gestión de ventas 

del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 

2023. 

4.2.3. Hipótesis especifica 1 

Tabla 12 

Prueba de hipótesis especifica 1 

 

Eficiencia 

empresarial 

Planificación 

de ventas 

Eficiencia 

empresarial 

Correlación de 

Pearson 

1 ,549* 

Sig. (bilateral)  ,015 

N 19 19 

Planificación de 

ventas 

Correlación de 

Pearson 

,549* 1 

Sig. (bilateral) ,015  

N 19 19 

Nota. Tiene significancia la correlación. 
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El resultado de p valor es 0.015 < 0.05 de alfa. Es así que se ejecuta la hipótesis 

alterna (Ha). El coeficiente R de Pearson es de 0.549, que resulta que la 

eficiencia empresarial se relaciona directamente con la planificación de ventas 

del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 

2023. 

4.2.4. Hipótesis especifica 2 

Tabla 13 

Pruebas de hipótesis especifica 2 

 

Eficiencia 

empresarial 

Estrategia 

de 

comercializa

ción 

Eficiencia 

empresarial 

Correlación de 

Pearson 

1 ,602** 

Sig. (bilateral)  ,006 

N 19 19 

Estrategia de 

comercialización 

Correlación de 

Pearson 

,602** 1 

Sig. (bilateral) ,006  

N 19 19 

Nota. La correlación tiene significancia 

 

Los datos obtenidos en la tabla 13, señalan que el valor de p= 0,006 < 0,05 de 

alfa. Por tanto, ejecutamos la hipótesis alterna (Ha). El coeficiente R de Pearson 

es de 0.602, que significa que la eficiencia empresarial tiene una relación directa 

con la estrategia de comercialización del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad 

Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023.  

4.3. Discusión de resultados 

Un número significativo de casos concuerda con la investigación realizada, que 

es relevante para el contexto: 
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De acuerdo a los resultados realizados falta mejorar el manejo 

empresarial, en cambio García (2021), las empresas que aplicaron una gestión 

de ventas basada en una segmentación adecuada del mercado y la innovación 

en sus estrategias de marketing pudieron optimizar sus procesos de fabricación 

y reducir sus gastos de explotación. Así lo demostró el hecho de que estas 

empresas fueran capaces de alcanzar estos resultados. Además, la 

investigación subrayó el hecho de que la formación de los profesionales de 

ventas y la implantación de tecnologías como CRM (Customer Relationship 

Management) aumentaron el control de las ventas y las relaciones con los 

clientes, lo que a su vez repercutió en la ampliación de los márgenes de 

rentabilidad y la mejora de la eficiencia general de la empresa. 

Del mismo modo, la empresa necesita aplicar la tecnología de ventas y 

cobros para mejorar la gestión de la organización. Es esencial que investigue 

este asunto Sánchez (2022), las organizaciones que implantaron tecnologías 

avanzadas en su gestión de ventas, como la gestión de las relaciones con los 

clientes (CRM) y la inteligencia artificial, experimentaron mejoras considerables 

en su productividad operativa y su eficiencia empresarial. Se observó que, para 

lograr una mejor asignación de los recursos, una reducción de los gastos 

operativos y una mejora de la rentabilidad, se llevó a cabo una optimización de 

los procesos de venta y un seguimiento continuo de los resultados. Para mejorar 

la eficiencia de estas empresas, la investigación subrayó la importancia de una 

planificación adecuada de las ventas basada en datos. 

Es fundamental implantar los controles que se exigen aplicar a la gestión 

de ventas para mejorar los beneficios de la organización, siempre que exista una 
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justificación para lo que se sugiere Torres (2021), las microempresas que fueron 

capaces de adoptar un control eficaz de sus operaciones de venta, que incluía 

la utilización de herramientas técnicas y la segmentación de su base de clientes, 

pudieron reducir drásticamente sus costes de explotación. La investigación 

también puso de relieve lo importante de la formación continua de los 

profesionales de ventas como componente vital para incrementar la 

productividad, mejorar la satisfacción de los clientes y optimizar los recursos 

disponibles, todo lo cual influye directamente en la eficiencia de la organización. 

Hay razon que indica Mendoza (2020), la gestión de ventas está 

directamente relacionada con la eficiencia empresarial; las empresas que aplican 

estrategias de ventas estructuradas, incluidos precios competitivos y plataformas 

digitales para mejorar la experiencia de compra del cliente, han conseguido 

aumentar la rentabilidad y optimizar los procesos internos. El estudio subraya 

que la eficiencia empresarial mejora con la implantación de tecnologías que 

permiten un seguimiento eficaz de las métricas de ventas, que contribuye a 

mejorar en la toma de decisiones y la optimización de los recursos financieros y 

operativos. 

Es importante contar con personal que conozca el negocio, es lo que 

indica Gutiérrez (2022), las empresas que apostaron por la profesionalización de 

sus equipos de ventas y la automatización de sus procedimientos comerciales 

mediante sistemas de gestión (CRM) mejoraron sus márgenes de rentabilidad. 

La investigación indicó que la eficiencia comercial depende en gran medida de 

la gestión eficaz de los inventarios y de la adaptación de las estrategias de venta 

en respuesta a las condiciones del mercado. 
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Asi mismo es importante contar con diversas estrategias tal como señala 

Quispe (2020), Las empresas que mejoraron sus tácticas de venta maximizando 

la segmentación de clientes y aplicando técnicas de venta individualizadas 

lograron mayor eficiencia en la gestión de recursos. Además, las empresas que 

emplearon instrumentos tecnológicos para automatizar el proceso de venta 

mejoraron su eficacia operativa y la satisfacción del cliente. Este efecto 

beneficioso permitió a las empresas reducir sus gastos y aumentar sus márgenes 

de beneficio. 

Las empresas siempre deben trabajar en base a una planificación, de 

acuerdo a ello se plantear metas y objetivos, lo cual coincido con lo manifestado 

por Huallpa (2022), El estudio demostró que las organizaciones que empleaban 

una buena estrategia de ventas, caracterizada por una segmentación adecuada 

de los clientes y promociones específicas, mejoraban su eficiencia financiera. La 

aplicación de métodos automatizados de seguimiento de las ventas y de las 

opiniones de los consumidores era esencial para mejorar la eficiencia operativa 

y minimizar los gastos. El estudio subrayó lo importante de la innovación en los 

servicios turísticos como catalizador para mejorar las ventas y la eficiencia 

operativa. 
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CONCLUSIONES 

PRIMERA. -  Se determinó la relación de la eficiencia empresarial con la gestión 

de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial 

Limitada de Antauta - Melgar - 2023, de acuerdo a los resultados 

de Pearson de 0.623, la eficiencia empresarial se relaciona de 

manera positiva alta con la gestión de ventas, ya que la eficiencia 

empresarial no se ha llevado de la mejor forma, producto de ello la 

gestión de ventas ha sido regular, lo cual requiere mejorar a fin de 

que las ventas mejoren. 

SEGUNDA. -  Se demostró la relación de la eficiencia empresarial con la 

planificación de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad 

Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023, de acuerdo a los 

resultados, el manejo empresarial no ha sido eficiente, razón por la 

cual la planificación de ventas se ha llevado en forma automática 

sin mejoras considerables. 

TERCERA. -  Se determinó la relación de la eficiencia empresarial con la 

estrategia de comercialización del Grupo Santa Cruz M y N 

Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023, según 

los resultados la Empresa no ha tenido una estrategia de 

comercialización para mejorar las utilidades, lo cual indica la falta 

de eficiencia empresarial. 
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RECOMENDACIONES 

PRIMERA. -  Se recomienda priorizar la capacitación del equipo de ventas y la 

implementación de herramientas tecnológicas, como sistemas de 

gestión de relaciones con clientes (CRM), para mejorar la eficiencia 

empresarial. Además, se deben optimizar los procesos operativos, 

asegurando que la planificación y el seguimiento de las ventas 

estén alineados con los objetivos estratégicos de la empresa. 

SEGUNDA. - Se recomienda reestructurar la planificación de ventas del Grupo 

Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada, adoptando un 

enfoque estratégico que incluya análisis de mercado, definición 

clara de objetivos y seguimiento continuo. Esto permitirá mejorar la 

eficiencia empresarial, superando el enfoque automático actual y 

logrando un manejo empresarial más efectivo y orientado a 

resultados. 

TERCERA. - Se recomienda diseñar e implementar una estrategia de 

comercialización efectiva en el Grupo Santa Cruz M y N Sociedad 

Comercial Limitada, enfocada en segmentación de mercado, 

fijación adecuada de precios y promoción dirigida. Esto permitirá 

mejorar las utilidades y potenciar la eficiencia empresarial, 

superando la ausencia de estrategias comerciales actuales. 
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Apéndice 3 Validez de Instrumentos 
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Apéndice 4. Coeficiente de correlación de R de Pearson 
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