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RESUMEN 

El presente trabajo investigativo tiene como objetivo determinar como el uso de las 

plataformas digitales y sus prácticas incide en las ventas del “Depósito Jenny” en el cantón 

Guano periodo 2021, para la cual, se utilizó el método hipotético deductivo , a través del 

enfoque de la investigación descriptiva y de campo, de diseño no experimental, así mismo, 

se estableció como población de estudio a los clientes que compran los productos en la 

empresa, basado en una muestra de 107 personas, en la cual, se pudo extraer información 

mediante la aplicación de encuesta, los cuales permitieron realizar el respectivo análisis e 

interpretación de los datos obtenidos por consiguiente , se realizó en el programa SPSS la 

comprobación del chi cuadrado, donde le valor de la muestra X fue de 16,331 el cual fue 

mayor al valor X2 9, rechazando así la hipótesis nula y aceptando la alternativa indicando 

que el uso de las plataformas digitales incide en las prácticas de ventas del “Depósito Jenny” 

en el cantón Guano periodo 2021. 

En conclusión se identificó durante el desarrollo de la investigación que la empresa Depósito 

Jenny tiene un déficit en sus ventas debido a que no promociona sus productos de una manera 

adecuada, además de hacer mal uso de  la plataforma digital con la que cuenta la empresa 

sin aprovechar sus fortalezas y beneficios para conseguir mejorar sus ventas además que se 

manejó la misma de una forma empírica lo cual ha generado poca afluencia y pérdida de 

clientes en el local por tal motivo se ha visto la importancia de seleccionar una plataforma 

digital la cual debe ser usada de una manera correcta y constante por el propietario de la 

empresa. 

 

 

PALABRAS CLAVE: Plataformas digitales, ventas, Depósito Jenny, estrategias, Facebook 

Meta Business Suite, Instagram Business. WhatsApp Business, Tienda Virtual. 
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1. CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN 

El rápido desarrollo de la tecnología en los últimos años ha mejorado en gran medida la 

forma en que los individuos y las empresas, ya sean propietarios únicos o parte de grandes 

corporaciones multinacionales, llevan a cabo sus negocios. Esto ha ayudado mucho tanto en 

el crecimiento de estos negocios como en la satisfacción de las necesidades de sus clientes. 

En la actualidad la creación de nuevas tecnologías ha dado lugar a la aparición de nuevas 

plataformas y herramientas digitales que han transformado la forma de ofertar productos en 

el mercado, por tal motivo las plataformas digitales se han convertido en una herramienta 

fundamental y eficaz para el crecimiento de las empresas. 

A nivel nacional existen empresas que han optado por el uso del marketing digital como 

estrategias para distribución de la oferta comercial de un negocio, especialmente las redes 

sociales, que ocupa ya un lugar importante en el plan de comercializar productos. 

La presente investigación se refiere al tema de las plataformas digitales y las prácticas 

en las ventas del Depósito Jenny puesto que con el tiempo el rendimiento de las ventas en 

esta empresa han disminuido por varios factores, encontrando de esta manera una 

problemática que resolver, para lograr esto se tiene previsto analizar varias plataformas 

digitales mediante encuestas realizadas a los clientes de la empresa con la finalidad de 

encontrar las más certera, eficaz y viable para lograr un gran posicionamiento de la empresa 

en el mercado. 

La finalidad de encontrar una plataforma digital para la empresa es por la necesidad de 

mantenerla en un grado superior al de la competencia y que con el pasar del tiempo siga 

innovando y manteniendo sus clientes. 

El presente trabajo de investigación consta de 6 capítulos en los cuales se explica 

detalladamente el planteamiento de problema, los objetivos de presente trabajo, la 

metodología usada en la investigación y finalmente las conclusiones y recomendaciones 

necesarias dirigidas a la empresa para su mejora y crecimiento. 
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 Problema 

1.1.1 Planteamiento del Problema. 

La empresa “Depósito Jenny” inicia su actividad comercial en el año 2015, debido a una 

carencia de locales de bebidas que existía en el sector, la misma que quiere darse a conocer 

en el cantón Guano y trata de posicionarse en el mercado demostrando ser una empresa que 

siempre procura mantener una atención adecuada hacia sus clientes, además por la oferta de 

productos de calidad de marcas reconocidas a nivel nacional, la principal actividad de la 

empresa es la comercialización de bebidas alcohólicas y gaseosas. 

En el año 2021 la empresa ha tenido un rendimiento muy bajo en las ventas debido a la 

situación económica que atravesaba el país y por la pandemia que asechaba en dicho año, lo 

cual se ve reflejado en los resultados obtenidos de las ventas, en el primer semestre alcanzó 

unas ventas de $21,120 y el segundo semestre disminuyó sus ventas a $10,560 por lo tanto 

se evidencia una pérdida del 50% que se denotó aún más en la pandemia puesto que hubo 

restricciones de la demanda de bebidas alcohólicas para precautelar la salud de las personas  

lo cual ocasionó un fuerte impacto en las ventas. 

Las ventas de la empresa con el pasar del tiempo han ido disminuyendo por varios 

factores como: 

La fuerza de la competencia debido a que alrededor de la empresa se encuentran locales 

que ofertan los productos a menor precio. 

El lugar no es muy estratégico puesto que está ubicado en una zona poco poblada y las 

ventas solo incrementa en fechas especiales. 

Y finalmente el aumento de precio por parte de los proveedores debido a que los mismos 

no mantienen un precio estable del producto lo que conlleva a un malestar por parte de los 

clientes los mismos que prefieren consumir productos más económicos. 

Con el propósito de solucionar estos problemas la empresa en los últimos años crea una 

cuenta de Facebook con el objetivo de atraer más clientes de otras ciudades y provincias, 

pero lo maneja de una forma empírica y como resultado con el pasar del tiempo empieza a 

perder su efectividad debido a que no cuenta con un manejo adecuado de estrategias de 

marketing por parte del administrador, ocasionando que haya poca atracción e interés por 

parte de los clientes, motivo por el cual se ha generado un declive importante en el 

incremento de las ventas de la empresa, otro factor que afecta el rendimiento de la empresa 
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es que la gerencia no dedica mucho tiempo al uso de esta plataforma y desconoce la forma 

de publicitar los productos es decir solo mantiene un uso básico de esta red social. 

Esta empresa solo ha comercializado sus productos mediante la plataforma Facebook lo 

cual ha generado una desventaja frente a la competencia puesto que otros locales 

comercializan sus productos en más de una red social o plataformas digitales. 

1.1.2 Formulación del Problema. 

¿Cuál es el impacto de las plataformas digitales en las ventas de la empresa “Depósito Jenny” 

en el cantón Guano periodo 2021? 

1.1.3 Justificación. 

La empresa “Depósito Jenny”, se localiza en el km ½ vía a Guano, su actividad principal 

es la venta de bebidas la misma que fue creada en el año 2015 desde entonces se ha 

caracterizado por su innovación, Depósito Jenny ofrece a sus clientes una gran variedad de 

bebidas de distintas marcas reconocidas en nuestro país, además tiene una cuenta de 

Facebook, que, hasta la actualidad ayudado a promocionar los productos, la misma que ha 

sido usada de una manera básica durante estos años, la empresa atraviesa una problemática 

en sus ventas debido a la escasa publicidad de sus productos puesto que sus clientes no 

pueden adquirir los mismos de una manera virtual, lo cual se convierte en una gran 

desventaja frente a la competencia.  

Este estudio de investigación se centra en la empresa “Depósito Jenny”, donde se 

pretende implementar una plataforma digital para mejorar la rentabilidad de sus ventas, para 

lo cual los principales beneficiados serán los clientes de la empresa, debido a que una 

plataforma digital les brindará facilidad para conocer los productos que ofrece, además de la 

sencillez para realizar sus pedidos, adicionalmente el propietario de la empresa logrará un 

posicionamiento en el mercado lo cuál será de gran ayuda para incrementar las ventas y 

poder expandirse a otras ciudades. 

Finalmente para obtener una visión más clara de cuál es la plataforma más viable para 

publicitar sus productos se realizará una encuesta a los clientes para conocer sus intereses, 

de esta forma la empresa tendrá seguridad al momento promocionar sus productos y evitar 

nuevamente errores que perjudiquen su crecimiento, el resultado que se obtendrá será que 

los propietarios tendrán la satisfacción de poseer una empresa sólida, responsable y 
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confiable, contando con un excelente plan para promocionar sus productos el cual funcionará 

correctamente, por lo tanto alcanzará con facilidad su deseo de ser líderes del mercado. 

1.1.4 Objetivos. 

1.1.4.1 Objetivo General. 

Determinar el uso de las plataformas digitales y su impacto en las prácticas de ventas del 

“Depósito Jenny” en el cantón Guano periodo 2021. 

1.1.4.2 Objetivos Específicos. 

• Diagnosticar la situación actual de la empresa en relación con las plataformas 

digitales y sus ventas generales. 

• Identificar el tipo de plataforma digital de mayor tendencia en las ventas de la 

empresa Depósito Jenny. 

• Proponer herramientas de plataformas digitales para mejorar las ventas en la empresa 

Depósito Jenny. 
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2. CAPÍTULO II. MARCO TEÓRICO 

 Antecedentes. 

Al momento de realizar la presente investigación se tomó en consideración varios 

repositorios digitales de universidades tanto nacionales como internacionales, que van a ser 

de mucha ayuda para el desarrollo de la presente investigación y de esta manera sea un guía 

que permita presentar el proyecto de titulación de forma adecuada, por lo que se recopiló las 

siguientes tesis; 

La investigación realizada por Morillo, (2017) en su trabajo de investigación titulada 

“DETERMINAR EL NIVEL DE INFLUENCIA DE MARKETING DIGITAL COMO 

ESTRATEGIA PARA EL INCREMENTO DE VENTAS DE LA EMPRESA 

VITIVINÍCOLA SANTA FE DEL DISTRITO DE SANTA MARÍA – 2016”. Presentó 

como objetivo general determinar el nivel de implementación de marketing digital como 

estrategia para el incremento de ventas de la empresa vitivinícola Santa Fe del distrito de 

Santa María - 2016.  El tipo de investigación que se utilizó fue no experimental-

transeccional- correlacional; el estadístico para verificar la hipótesis es la Prueba de 

Correlación de Rho de Spearman. Para hallar el tamaño de la muestra se usó muestra de 376 

personas pobladores del Distrito de Santa María, el instrumento empleado en este trabajo de 

investigación fue el cuestionario. 

Finalmente, concluyó el marketing digital influye como estrategia para el incremento de 

las ventas de la empresa vitivinícola Santa Fe del distrito de Santa María – 2016.  Además, 

la correlación de Rho de Spearman es 0.579, de acuerdo a la escala de Bisquerra dicha 

correlación es positiva media. 

En el trabajo de investigación realizado por Guillen, (2016) denominada “PLAN 

ESTRATÉGICO DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE VENTAS EN LA 

EMPRESA KUINY COLLECTION S.A.C. DE LA CIUDAD DE AREQUIPA”, realizado 

en la Universidad Católica De Santa María presentó como objetivo general elaborar un Plan 

Estratégico de Marketing para el incremento de ventas en la Empresa Kuiny Collection 

S.A.C. de la ciudad de Arequipa. 

El presente trabajo comprende la metodología de la investigación, empleando un estudio 

descriptivo por ser el más adecuado para señalar formas de conducta y comprueba la 

asociación entre variables, los métodos son la observación, la deducción y el análisis, 
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aplicando un muestreo de tipo no probabilístico y luego un muestreo de juicio para la 

ejecución de las encuestas. 

Finalmente se concluyó que con la propuesta del Plan Estratégico de Marketing para la 

Empresa Kuiny Collection S.A.C. de la ciudad de Arequipa, se generará un aumento 

significativo en las ventas y la rentabilidad en aproximadamente 173.7% esto quiere decir 

que el marketing digital tiene una gran influencia en el crecimiento de la rentabilidad de la 

empresa. 

Garcés & Garcés, ( 2015) en su trabajo de investigación titulada “ANÁLISIS DEL USO 

DE PLATAFORMAS DIGITALES COMO HERRAMIENTAS PARA EL COMERCIO 

ELECTRÓNICO EN 3 EMPRESAS DE EMPRENDIMIENTO EN LA CIUDAD DE 

GUAYAQUIL’’, realizado en la Universidad Católica de Santiago de Guayaquil presentó 

como objetivo general analizar el uso de Plataformas Digitales como herramientas de apoyo 

para fomentar el Comercio Electrónico basado en el estudio de caso de empresas de 

emprendimiento tales como Irmão, Origami y Panorama a través de un estudio de campo en 

la Ciudad de Guayaquil. La investigación a realizar para el presente proyecto va a ser de 

enfoque cualitativo, el cual se basa en contribuir a la sociedad guayaquileña con información 

de las herramientas usadas para fines de comercio por los nuevos emprendedores. Entre las 

técnicas a usar a lo largo de la investigación habrá entrevistas a especialistas en comercio 

electrónico, del mismo modo se realizarán encuestas en la ciudad de Guayaquil con la 

finalidad de conocer la situación de estas marcas dentro del mercado guayaquileño, así como 

determinar cuál es la modalidad de venta más factible, ya que las tres marcas realizan sus 

ventas por redes sociales y cuentan con un local donde se exhiben sus productos. 

Para finalizar se concluyó en el Ecuador la usabilidad de las redes sociales, sitios webs, 

aplicaciones móviles y demás elementos del entorno virtual van en aumento, lo cual es de 

gran ayuda para la evolución del país en muchos ámbitos, uno de ellos el comercial, en el 

cual el ciudadano ecuatoriano va a poder realizar sus compras desde el sitio en el que se 

encuentren gracias a smartphones o computadores portátiles haciendo uso del comercio 

electrónico o E-Commerce, similar a las ciudades más importantes del mundo, tal como se 

mencionó. Tendiendo claro esto, se debe de tener en cuenta de que no todo está en que las 

personas compren online, sino más bien que todo parte del hecho de que para que existan 

clientes online, debe de existir alta oferta de productos para ser comprados en línea. 
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Por otro lado, Cumba, (2021) en su trabajo de investigación titulada “ESTRATEGIAS 

DE MARKETING DIGITAL PARA POTENCIAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA 

CORMANGLAR S.A EN LA CIUDAD DE QUEVEDO, 2021”, realizada en la Universidad 

de Guayaquil, tuvo como objetivo general fue diseñar estrategias de Marketing Digital para 

potenciar las ventas de la empresa CORMANGLAR S.A. en Quevedo, 2021. El método que 

se usó en el proceso de investigación con la finalidad de alcanzar un resultado teóricamente 

valido fue el Método deductivo, se aplicaron los siguientes tipos de investigación dentro del 

estudio de la problemática definida investigación descriptiva, investigación documental, 

investigación de campo. Las técnicas de investigación utilizadas para la recolección de 

información sobre la problemática planteada de este estudio fueron la encuesta y la 

entrevista.  

Por último se concluyó que teniendo en cuenta el auge acrecentado de los medios 

tecnológicos en el mundo y partiendo del punto, de que el sector empresarial se ve 

ampliamente impactado entre ellos, es importante resaltar el uso de las herramientas digitales 

con la finalidad de potencializar el desarrollo de las actividades en las organizaciones, pues 

es claro que el avance cibernético permite establecer personalización y relacionamiento 

estrecho con nuestros clientes, lo que se convierte en una ventaja competitiva frente a los 

compañías que no implementan este tipo de mecanismos. 

 Fundamentación Teórica. 

2.2.1 Objeto de Estudio. 

Empresa “Depósito Jenny” 

2.2.2 Situación actual de la empresa Depósito Jenny 

Depósito Jenny es una empresa con 7 años de trayectoria en el mercado dando su origen 

en el cantón Guano, se caracteriza por ofrecer productos de calidad, distinguiéndose por su 

excelente atención por tal razón ha podido mantener sus clientes durante varios años, sin 

embargo, con el pasar del tiempo ha surgido nuevos competidores, de manera que la empresa 

ha tenido que innovar y diseñar nuevas estrategias para mantener sus ventas estables y de tal 

forma minimizar los riesgos del entorno. 

Durante la pandemia del COVID 19 Depósito Jenny, respetó todas las regulaciones 

establecidas por las entidades de control, lo cual ocasiono una disminución notable en sus 

ventas como resultado una gran pérdida de productos por fecha de vencimiento. 
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Actualmente Depósito Jenny, se encuentra en una etapa de mejora en cuanto a sus ventas 

y posicionamiento en el mercado, ya que está enfocando en dar a conocer sus productos 

mediante distintas plataformas digitales para recuperar a sus clientes y pérdidas generadas 

durante la pandemia. 

2.2.3 Ubicación Geográfica del Depósito Jenny 

Ilustración 1.Ubicación Geográfica 

Fuente: Google Maps 2023 

2.2.4 Plataformas Digitales 

Cuando hablamos de una plataforma digital, nos referimos al repositorio en línea donde 

se guarda un programa o aplicación que permite a los usuarios realizar múltiples tareas para 

satisfacer sus necesidades. 

Las plataformas digitales son aquellos espacios web que permiten a los usuarios obtener 

información de un negocio o servicio; a través de estos medios, los usuarios pueden 

encontrar información clara y concisa sobre estas entidades. Como los canales de 

comunicación más utilizados y efectivos en la actualidad, estas plataformas pretenden ser 

más efectivos a la hora de interactuar con los usuarios, brindar información verificada, 

ahorrar tiempo, aumentar la productividad y lograr la ejecución. mejorar la gestión de datos 

cruciales mientras se realizan múltiples tareas y establecer precios justos. 

Un pilar fundamental y fuente de apoyo para la enorme variedad de obras que se 

presentan de manera constante son ahora las plataformas digitales. Muchas de estas 

plataformas han sido programadas para realizar tareas particulares, y otras han sido 
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desarrolladas de manera freelance; todos estos elementos hacen más fácil y directo el trabajo. 

(Berg, et al., 2019) 

Una plataforma digital es un modelo de negocios habilitado por la tecnología que crea 

valor al facilitar intercambios entre dos o más grupos interdependientes (CEPAL, 2018). En 

el caso de plataformas del tipo transaccionales, por ejemplo, éstas conectan usuarios con 

productores, facilitan la realización de transacciones y permiten a las empresas compartir 

información para fortalecer la colaboración o la innovación en productos y servicios. Por 

otro lado, plataformas no transaccionales como Facebook, Instagram, WhatsApp, etc. 

conectan personas y patrocinadores a su público objetivo. Las plataformas se construyen 

sobre infraestructura compartida e interoperable, son intensivas en datos y se caracterizan 

por las interacciones entre diferentes grupos de usuarios. 

Ilustración 2. Plataformas Digitales 

 

Fuente: (Silva & Nuñez, 2021) 

2.2.4.1 Tipos de plataformas digitales 

Existen una gran cantidad de plataformas digitales, dependiendo de cada área y concepto. 

A continuación, se encuentran las más importantes: 

• Plataformas Educativas 

Este tipo de plataformas se centran directamente en la educación o también en la 

educación a distancia, con el objetivo de brindar enseñanza, conocimiento, información y 



 

24 

 

experiencias de nuevos métodos de aprendizaje a partir de interfaces funcionales, intuitivas 

y dinámicas. Algunos ejemplos de estas plataformas son: Blackboard, e-College, Moodle, 

entre otras. 

• Plataformas Sociales 

También conocidas como de redes sociales, son plataformas muy utilizadas actualmente 

por la sociedad hoy en día. Estas plataformas cumplen con el objetivo de proporcionar todo 

tipo de información para poder crear un lazo de interacción entre las personas, gracias a ellas 

todos los usuarios mantienen relaciones con temas de negocios, familiares, amistades, 

aprendizajes, entre otros. 

Algunos ejemplos de estas plataformas son: Facebook, Instagram, WhatsApp, Linkedin, 

Twitter, Tik Tok, entre otros. 

• Plataformas de comercio electrónico 

Este tipo de plataformas son unas de las más abundantes actualmente en el mundo del 

internet. Estas plataformas han ayudado en gran manera a las empresas y diferentes negocios 

a poder levantarse paso a paso, su función permite que el usuario pueda acceder a comprar 

una gran cantidad de productos y servicios sin la necesidad de salir de su hogar. Cada día 

este tipo de plataformas se han popularizado mucho en todos los sectores del e-commerce. 

Algunos ejemplos de estas plataformas son: Shopify, Wallapop, OLX, Amazon, entre otras. 

• Comercio Digital 

El comercio electrónico o comercio digital es el recurso que permite comercializar 

productos o servicios a través de línea. Como lo menciona Borrego, (2014). “El comercio 

electrónico envuelve el mundo de la compra y venta online, los productos y servicios que 

ofrecen las diferentes empresas son mucho más asequibles para las personas, son canales de 

distribución precisos que conectan a la sociedad día a día”. 

Gracias a la tecnología el comercio digital puede ser ejecutado de manera más sencilla, 

las necesidades de compra se han vuelto más accesibles para las personas y no existen 

delimitantes que impidan acceder a este medio. 
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• Plataformas de comercio digital 

Las plataformas de comercio tienen una clasificación relacionados a los diferentes tipos 

de modelos y actores de venta, como lo son: la empresa (B), los consumidores (C), la 

administración (G), los inversos (I) y los empleados (E). 

La clasificación más conocida es la siguiente: 

• Business to Consumer B2C 

De la empresa al consumidor. Este modelo es utilizado por las tiendas online, ya que, los 

usuarios pueden interactuar y solicitar los productos y servicios. 

• Business to Consumer B2B 

De empresa a empresa. Este modelo maneja la relación de negocio de empresa a empresa 

a través de proveedores, es uno de los modelos más habituales porque funciona con la venta 

al por mayor. 

• Consumer to Consumer C2C 

De consumidor a consumidor. Este modelo permite que un consumidor final reciba un 

producto o servicio de otro consumidor a través de una plataforma digital en donde lo puede 

comprar un precio menor. 

• Government to Consumer G2C 

De las administraciones al consumidor. El comercio electrónico se ha incorporado en los 

trámites digitales, es por eso, que los usuarios navegan por diferentes portales para realizar 

acciones y servicios que necesiten.  

• Redes sociales 

Las redes sociales son plataformas digitales que conectan entre sí a personas con 

intereses, actividades o relaciones en común. Estas plataformas permiten el contacto entre 

los individuos que las componen y funcionan como un medio para intercambiar información. 

La información publicada por un usuario puede ser pública o privada. (Llonch, 2021) 

Las redes sociales tienen un concepto amplio en el tema de los negocios, estas páginas 

se crean desde diversos ámbitos, tanto profesionales como sociales, con el fin de distribuir 

una gran cantidad de información. Estas aplicaciones han creado nuevas interacciones con 

los usuarios, creando así una comunicación más efectiva, rápida, sencilla y directa, por otro 

lado, el bajo costo debería ser más asequible en comparación con otras aplicaciones de TV. 



 

26 

 

Los usuarios visitan estos sitios web a diario, es por eso que montar un negocio o empresa 

con su ayuda da buenos resultados. 

Otra plataforma que funciona a manera de red social y comercial es Mercado Libre, esta 

aplicación es una de las más utilizadas para el tema del e-commerce ya que, crea ese 

ambiente de intercambio de productos entre un vendedor y comprador. Esta plataforma tiene 

la característica de interactuar con los vendedores a través de chats, su interfaz en sencilla al 

igual como sus secciones de navegación, se pueden encontrar diferentes menús y categorías. 

Otra app y web muy conocida es OLX, esta plataforma de anuncios clasificados cumple 

con la acción de compra, venta e intercambio de productos o servicios de una manera rápida 

y sencilla. Esta plataforma está compuesta por una jerarquización de información bien 

detallada, una gran variedad de categorías, selecciones y detalles de productos, seguido de 

una interacción directa con los usuarios mediante chats y su diseño de interfaz y 

navegabilidad es muy intuitivo y sencillo. 

La aplicación de Facebook Marketplace es un claro ejemplo del e-commerce, esta 

plataforma es una herramienta más de Facebook que ha permitido a miles de usuario navegar 

por el mundo de los negocios digitales, el objetivo de esta, como al igual que otras 

plataformas es la acción de compra-venta, donde se puede encontrar artículos tanto usados 

como nuevos y también hacer que la experiencia y navegabilidad del usuario sea simple, 

basándose en cuatro pasos, elegir el artículo, conversar con el vendedor, pactar un encuentro 

y comprar el producto. El modelo de negocio de esta plataforma se maneja en generar esa 

confianza con el usuario, mostrar seguridad, realidad y calidad de venta. (Arias L. F., 2021) 

2.2.4.2 Ventajas de las plataformas digitales 

Las principales ventajas de las plataformas digitales son: 

• Ahorrar tiempo para realizar actividades o consumir contenidos. 

• Facilitar el intercambio de información entre dos partes. 

• Modernizar los procesos de las empresas. 

• Reducir el margen de error. 

• Generan ganancias para la compañía que la diseñó. 

 



 

27 

 

2.2.5 Ventas 

En el mundo actual, las ventas han adquirido un significado especial, convirtiéndose en 

la función de primer orden más importante en las empresas. 

2.2.5.1 Concepto de ventas por varios autores 

Para Westreicher, G. (2020) “las ventas, son la entrega de un determinado bien o servicio 

bajo un precio estipulado o convenido y a cambio de una contraprestación económica en 

forma de dinero por parte de un vendedor o proveedor” 

Por otra parte, para Andersen, (1997) define a “las ventas como la operación mediante 

la cual una persona transmite a otra persona la propiedad que tiene sobre un bien o derecho, 

a cambio de un precio determinado. También se puede decir que la venta es ceder la 

propiedad de un producto a cambio de una compensación en dinero, servicio o especie. Es 

un proceso dinámico y obedece a un ciclo, el cual requiere tiempo, planificación y tácticas 

para lograr resultados óptimos.” 

En términos generales, la venta es un proceso complejo que se inicia con la búsqueda de 

candidatos para el producto o el servicio de una empresa. Se requiere un tiempo entre el 

contacto inicial con un posible cliente y el momento en que se logra colocar el pedido. 

Cuanto más complejo y costoso sea el producto, más largo será el ciclo de la venta. 

2.2.5.2 Ciclo general de las ventas 

Los procesos de ventas empresariales responden a ciclos que toman y reciben 

información del entorno, proveniente de los clientes, competidores y consumidores. Desde 

esta perspectiva, el ciclo, o la manera de realizar las ventas en general, está compuesto por 

tres pasos: 

• Identificar clientes o prospectar 

• Conseguir negocios 

• Cerrar las ventas. 

En las ventas existe la figura del vendedor, también llamado promotor, quien es el 

responsable de llevar a cabo las ventas. El vendedor se enfrenta a diario con diversos 

obstáculos. Es responsable del éxito o fracaso de sus actividades. La meta del vendedor o 

promotor es producir, utilizando el tiempo racionalmente con una apropiada distribución. El 

programar las ventas con tiempo, el precisar los posibles problemas, buscando las estrategias 

más acordes y asertivas que facilite resolverlos, permitirá lograr los objetivos de ventas 
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propuestos. Asimismo, y en concordancia con lo anterior, se pueden considerar tres pasos 

básicos en las ventas, a saber: 

• Soluciones a los clientes: en este paso es conveniente determinar los beneficios del 

producto a vender. También es importante plantear soluciones efectivas a los 

clientes. 

• Presentación de la venta: proceso en el cual se hace la adecuada selección del 

cliente por visitar, el cual debe reunir un conjunto de condiciones mínimas, tales 

como capacidad financiera y necesidad del producto. Se debe estimular la atención 

al cliente, crear un rapport, es decir estar en sintonía con el cliente, con quien la 

comunicación fluye tanto en lo verbal como en lo gestual, lo cual permitirá 

determinar sus necesidades. 

• Incentivar el deseo: Mostrar al cliente la forma en que el producto satisface sus 

necesidades. 

• El manejo de objeciones: Todos los vendedores encuentran resistencia en las 

ventas. La resistencia en las ventas toma la forma de objeción. En muchos casos, 

prácticamente en la mayoría, los clientes objetan las ventas. Manejándolas, estas 

objeciones llegan a convertirse en oportunidades de ventas. 

• Cerrar la venta: Significa el compromiso por parte del cliente de obtener el 

producto o el servicio. Entienda el problema del cliente y comprométalo a comprar. 

Si se ha realizado un buen trabajo, se puede ganar el derecho a cerrar la venta por 

parte del vendedor. 

La clave de las ventas está en vender beneficios y no características. Es importante 

analizar su producto o servicio para determinar cómo puede proporcionar soluciones a los 

clientes. Los clientes usualmente buscan en sus negocios soluciones para sus problemas. En 

tal sentido, existen tres elementos fundamentales que los clientes requieren en sus negocios 

y es hacia donde se deben dirigir los esfuerzos de ventas. Estos elementos son: 

• Reducir: bajar costos en general; 

• Mejorar: o incrementar la eficiencia de lo que ya se tiene; 

• Mantener: si no se puede mejorar, se debe mantener lo que se tiene. (Vásquez, s.f) 
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2.2.5.3 Elementos de la Venta 

La venta consta de un proceso y muchos autores coinciden en la importancia de cada uno 

de sus fases las cuales han determinado de acuerdo a distintos criterios. A continuación, se 

presenta un esquema sencillo que recoge siete fases para entender los elementos clave de un 

proceso de ventas: 

• Preparación: se debe realizar una preparación para atender a los clientes reales y 

potenciales, aunque con los últimos el proceso es más complejo ya que se conoce 

poco de ellos. 

• Concertación de la visita: se realizan los contactos pertinentes, eligiendo el medio 

de comunicación acorde al cliente. Comúnmente se hace una llamada telefónica, se 

envía correo electrónico o se concreta una cita preliminar. 

• Contacto y presentación: se intercambia información y se despierta el interés. Es 

fundamental para el vendedor. 

• Sondeo y necesidades: exploración de verdaderas necesidades del cliente para 

decidir la actitud para realizar la venta. 

• Argumentación: si se llega a esta etapa el cliente ha mostrado el interés y debe 

generarse la explicación necesaria de los beneficios y ventajas que ofrece el producto 

y servicio por sobre otras ofertas. 

• Objeciones: en esta etapa se manejan las “negativas” o “peros” manifestados por el 

cliente, un buen argumento puede rebatir una objeción. 

• Cierre: etapa en la cual se puede cerrar la venta o se concreta una cita posterior para 

cerrarla, también puede ocurrir que el proceso no se cierre y el cliente manifieste no 

cerrar la venta. (Véliz, Narváez, & Tejada, 2018). 

 

2.2.5.4 Tipos de ventas 

Los tipos de ventas son las diferentes maneras en las que se puede efectuar una compra 

por parte del cliente, se pueden clasificar de varias maneras, una manera simple de hacerlo 

es la siguiente: 

• Ventas indirectas: Se producen cuando las empresas utilizan intermediarios o 

distribuidores para la comercialización de sus productos. Esto implica que no llegan 

a tener contacto con el consumidor final. 
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• Ventas directas: Las ventas directas se realizan cuando los vendedores de las 

empresas tienen un contacto directo con los compradores. Pueden ser las ventas al 

detalle, ventas a domicilio, es cualquier tipo de venta donde el vendedor se acerca a 

la casa, la oficina o la institución donde se encuentra el comprador. 

• Ventas industriales: Se denomina ventas industriales cuando la acción de vender se 

efectúa entre una empresa y otra. Por norma general, son productos que son 

elaborados y diseñados de acuerdo con los requerimientos y necesidades del cliente. 

• Ventas electrónicas: Estas se realizan cuando la empresa se vale de cualquier medio 

informático para lograr el proceso de venta. Básicamente la herramienta que permite 

este tipo de venta es el uso masivo del internet. (Quiroa, 2020). 

 

2.2.5.5 Ventajas de la venta online 

Se debe tomar en cuenta que la venta online debe ser considerada por las empresas como 

una oportunidad, un medio a su alcance para mejorar el negocio, ya que añaden valor al 

producto y realzan la posición de la empresa. No obstante, en muchas ocasiones no hay otra 

opción si no quieren perder cuota de mercado o lo que es más importante, estar en él. 

Considerando el aspecto meramente económico, una empresa que venda online obtiene 

una serie de ventajas, resaltamos algunas: 

• Disponibilidad en cualquier momento 

• Abaratamiento de costes 

• Aumento de la visibilidad 

• Mejor servicio al cliente 

• Disponibilidad en cualquier sitio 

• Facilita la fidelización clientes y el marketing. (Schez, 2015). 

 

2.2.5.6 La Fuerza de ventas 

La fuerza de ventas está facultada para crear ventas. No solo tiene que ver con los gastos 

sino con la reputación, pues más vendedores generarán más ventas que menos vendedores. 

Un equipo de ventas motivado venderá más que uno sin estímulos y, por tanto, una fuerza 

bien preparada venderá más que una poco disciplinada. El ingenio de su organización de 

ventas tiene efectos directos en las ventas y en la rentabilidad de la empresa (Iacobucci, 

2002). 
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 Reporte de las ventas generadas en la empresa “Depósito Jenny” 

Tabla 1. Reporte de ventas Depósito Jenny 

Fuente: Depósito Jenny 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

MESES VENTAS 2015 VENTAS 2016 VENTAS 2017  VENTAS 2018  VENTAS 2019 VENTAS 2020 VENTAS 2021 VENTAS 2022 

ENERO    $                
1.367,00  

 $               
2.377,00  

 $              
2.978,00  

 $            
3.756,30  

 $              
2.228,30  

 $                   
588,15  

 $                  
798,40  

FEBRERO    $                
1.435,00  

 $               
2.126,00  

 $              
2.879,00  

 $            
2.654,60  

 $              
2.720,80  

 $                   
467,90  

 $                  
980,40  

MARZO  $                 
500,00  

 $                
1.700,00  

 $               
2.092,00  

 $              
2.800,00  

 $            
2.356,80  

 $              
1.336,80  

 $                   
398,67  

 $              
1.167,45  

ABRIL  $                 
645,00  

 $                
1.300,00  

 $               
2.445,00  

 $              
3.076,00  

 $            
2.890,20  

 $                  
816,15  

 $                   
276,30  

 $              
2.845,00  

MAYO  $                 
750,00  

 $                
1.460,00  

 $               
2.526,00  

 $              
2.785,00  

 $            
2.987,30  

 $                  
715,20  

 $                   
298,40  

 $              
2.526,30  

JUNIO  $                 
680,00  

 $                
1.785,00  

 $               
2.467,00  

 $              
2.954,00  

 $            
2.435,30  

 $                  
568,45  

 $                   
306,00  

 $              
2.467,00  

JULIO  $                 
790,00  

 $                
1.645,00  

 $               
2.675,00  

 $              
2.785,30  

 $            
2.543,00  

 $                    
80,10  

 $                   
257,90  

 $              
2.375,60  

AGOSTO  $                 
560,00  

 $                
1.829,00  

 $               
2.367,00  

 $              
2.856,40  

 $            
2.768,90  

 $                    
35,45  

 $                   
176,50  

 $              
2.160,00  

SEPTIEMBRE  $                 
760,00  

 $                
1.642,00  

 $               
2.189,00  

 $              
2.978,00  

 $            
2.123,00  

 $                    
56,60  

 $                   
345,00  

 $              
2.800,00  

OCTUBRE  $                 
840,00  

 $                
1.850,00  

 $               
2.780,00  

 $              
2.780,00  

 $            
2.314,80  

 $                    
65,35  

 $                   
245,90  

 $              
3.126,30  

NOVIEMBRE  $                 
980,00  

 $                
1.920,00  

 $               
2.865,00  

 $              
3.024,70  

 $            
2.564,00  

 $                    
80,00  

 $                   
420,30  

 $              
3.219,20  

DICIEMBRE  $             
1.390,00  

 $                
2.100,00  

 $               
2.970,00  

 $              
3.245,90  

 $            
3.789,20  

 $                  
480,45  

 $                   
345,20  

 $              
3.425,00  

TOTAL  $             
7.895,00  

 $             
20.033,00  

 $             
29.879,00  

 $           
35.142,30  

 $          
33.183,40  

 $              
9.183,65  

 $               
4.126,22  

 $            
27.890,65  
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Figura 1.Ventas anuales 

 
Fuente: Tabla 1 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

 

En la presente gráfica se puede evidenciar que para el “Depósito Jenny” se proyecta la 

estadística de las ventas desde el año 2015 al año 2022, se puede demostrar en la gráfica que 

la empresa anualmente ha ido incrementado sus ventas, a  partir del año 2018 se puede 

apreciar en la gráfica que hay un gran crecimiento de la demanda por su excelente servicio 

y fidelidad de sus clientes, sin embargo en el año 2019 se puede observar que sus ventas 

comienzan a disminuir a causa de la pandemia y las restricciones que se dieron en dicho 

tiempo, de esta forma ocasionando una fluctuación negativa en el año 2021 que dio como 

resultado grandes pérdidas e inestabilidad en las ventas de la empresa.  
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3.  CAPÍTULO III. METODOLOGÍA 

 Método  de investigación. 

Para la elaboración del presente proyecto de investigación se empleó el método 

hipotético -deductivo, ya que se determinó la incidencia del uso de las plataformas digitales 

y sus prácticas en las ventas del “Depósito Jenny” en el cantón Guano periodo 2021, lo cual 

permite comprender la problemática desde lo general a lo particular, con el fin de explicar 

las causas  que lo generan, en la cual inicia desde la observación del fenómeno a estudiar, la 

creación de hipótesis, deducción de consecuencias o posiciones y verificación. 

El empleo de este método requiere de la ejecución de los siguientes pasos, según el aporte 

brindado por (Neilli & Cortez Suárez, 2018). 

• Observar el fenómeno a estudiar: El tema el uso de las plataformas digitales y sus 

prácticas en las ventas del “Depósito Jenny” en el cantón guano periodo 2021, se 

aplicará mediante la formulación del problema y de los objetivos que se pretenden 

alcanzar. 

• Identificación del problema: Este proceso se realizará a través encuestas realizadas 

a los clientes de la empresa “Depósito Jenny”. 

• Formulación de la hipótesis: Este punto se desarrollará mediante el planteamiento 

de la hipótesis considerando las variables de estudio. 

• Deducir consecuencias elementales de la hipótesis: Se podrá deducir los elementos 

mediante la observación de las variables, por ello es conveniente comprobar el uso 

de las plataformas digitales y sus prácticas en las ventas del “Depósito Jenny”. 

• Contrastación de la Hipótesis: Se utilizará un método estadístico de la 

comprobación 

Una vez establecidos estos aspectos se procesará la información para alcanzar los objetivos 

planteados. 

 Tipo de investigación 

Se utilizó dos tipos de investigación: 

3.2.1 Investigación descriptiva 

Tamayo, (2003) dice que “la investigación descriptiva comprende la descripción, 

registro, análisis e interpretación de la naturaleza actual, y la composición o procesos de los 
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fenómenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre cómo una persona, 

grupo o cosa se conduce o funciona en el presente además trabaja sobre realidades de hecho, 

y su característica fundamental es la de presentarnos una interpretación correcta”. Con esta 

puntualización se trabajará sobre la influencia de las plataformas digitales y prácticas en las 

ventas en la empresa Depósito Jenny. 

3.2.2 Investigación de campo 

La investigación de campo es aquella que consiste en la recolección de datos 

directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos 

primarios), sin manipular o controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene la 

información, pero no altera las condiciones existentes. De allí su carácter de investigación 

no experimental (Arias F. , 2012). La información se obtuvo de la empresa Depósito Jenny 

del cantón Guano a través de sus clientes y esta relacionada con el uso de las plataformas 

digitales y las prácticas en las ventas. 

 Diseño 

3.3.1 Investigación no experimental 

Desde la apreciación de Bernal, (2006) “la investigación no experimental es aquella que 

no permite la manipulación de las variables, por lo que los hechos deben ser manifestados 

dentro de su contexto real”.  

En el caso de esta investigación referida a el uso de las plataformas digitales y sus 

prácticas en las ventas del “Depósito Jenny” en el cantón Guano periodo 2021 el investigador 

no manipuló las variables en el entorno del Depósito Jenny. 

 Hipótesis 

Por otro lado, Sabino, (2014) “indica que la hipótesis es así una afirmación, aún no 

verificada, que relaciona dos o más variables de una manera explícita. Lo que allí se enuncia 

puede o no ser confirmado por los hechos, por los datos que se recojan, pero en todo caso 

sirve como punto de partida para organizar el conjunto de las tareas de investigación”. 

H1: El uso de las plataformas digitales impacta en las prácticas de ventas del “Depósito 

Jenny” en el cantón Guano periodo 2021. 

Ho: El uso de las plataformas digitales no impacta en las prácticas de ventas del “Depósito 

Jenny” en el cantón Guano periodo 2021. 
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 Población y muestra  

3.5.1 Población 

Es un conjunto finito o infinito de elementos con características comunes para los cuales 

serán extensivas las conclusiones de la investigación. Esta queda delimitada por el problema 

y por los objetivos del estudio. (Arias, Fidias, 2012) 

La población implicada en el estudio estuvo compuesta por: 

Tabla 2: Tamaño de la población  

Personal Unidad de observación N° 

Externo  Clientes de Empresa Depósito Jenny – Guano 150 

Fuente: Depósito Jenny 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

3.5.2 Muestra 

Para (Arias, Fidias, 2012, pág. 83)  La muestra es un subconjunto representativo y finito 

que se extrae de la población accesible. Para calcular la muestra de los clientes de “Depósito 

Jenny” se aplicó la siguiente fórmula para posteriormente realizar las encuestas. 

Fórmula: 

𝒏 =
𝑵 ∗ 𝒁𝟐𝒑 ∗ 𝒒

𝑵𝒆𝟐 + 𝒛𝟐 ∗ 𝒑 ∗ 𝒒
 

n= Tamaño de la muestra ¿? 

N= Tamaño de la población =150 

z= Nivel de confianza =0,95 =1,96 

p= Probabilidad a favor =0,5 =50% 

q= 1-p (en este caso 1-0,5) =0,50 

Cálculo:  

𝑛 =
(150) ∗ (1.96)2 ∗ (0.5) ∗ (0.50)

150(0.05)2 + (1.96)2 ∗ (0.5)(0.5)
 

𝑛 =
144.06

1.3354
 

𝑛 = 107 
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 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

3.6.1 Técnicas 

Las técnicas de recolección de datos son las distintas formas o maneras de obtener la 

información. Estas técnicas conducen a la verificación del problema planteado (Aguiar 

Suárez, 2016) 

• Encuesta: El empleo de la encuesta tiene como objetivo obtener información 

relevante, precisa y válida de los clientes sobre la importancia de las plataformas 

digitales en las ventas de la empresa Depósito Jenny. 

 

3.6.2 Instrumentos 

El cuestionario constituye el instrumento de recogida de los datos donde aparecen 

enunciadas las preguntas de forma sistemática y ordenada, y en donde se consignan las 

respuestas mediante un sistema establecido de registro sencillo (Fachelli & López, 2015). 

Los instrumentos que se empleará en la presenta investigación fueron; 

• Cuestionario de encuesta: el cual estará integrado por un grupo de 9 preguntas con 

la finalidad de efectuar un diagnóstico basado en las variables a estudiar, la encuesta 

será aplicada a los clientes de la empresa Depósito Jenny. 

 

 Técnicas de procesamiento de la información  

El procesamiento de los datos se realizó mediante los cuadros y gráficos estadísticos 

elaborados en Excel. 

 Análisis y discusión de resultados 

Para proceder a la discusión de los resultados se realizará un análisis sobre la información 

recolectada en la cual se estableció la correspondiente interpretación la cual conducirá a la 

verificación del objetivo propuesto en la investigación. 
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4. CAPÍTULO IV. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

 Análisis de los resultados obtenidos de la encuesta dirigida a los clientes de la 

empresa “Depósito Jenny”. 

Objetivo: Conocer el criterio de los clientes sobre las plataformas digitales y sus prácticas 

en las ventas del “Depósito Jenny” 

 Encuesta dirigida a los clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Pregunta 1.  

¿Usted considera que es necesario implementar una plataforma digital para que empresa 

Depósito Jenny oferte y comercialice sus productos? 

Tabla 3. Implementar una plataforma 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 74 69,2% 

No 14 13% 

Tal vez 19 18% 

TOTAL 107 100% 

Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Figura 2. Incrementar una Plataforma Digital 

 
Fuente: Tabla 3 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Análisis  

Del total de los 107 clientes encuestados, 74 personas que corresponde al 69% considera 

que, si es necesario implementar una plataforma digital para comercializar sus productos, 

69%

13%

18%

Pregunta 1

Si No Tal vez
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seguido de, 19 personas que corresponde al 18% considera que tal vez y finalmente, 14 

personas que corresponde al 13% consideran que no. 

Interpretación 

Se ha identificado que la mayoría de los clientes consideran que es viable la creación de una 

plataforma digital para la comercialización de los productos del Depósito Jenny puesto que 

los clientes solo pueden ver y adquirir los productos acercándose al local, el crear una 

plataforma digital para la empresa será de gran ayuda puesto que podrá darse a conocer en 

otros lugares y de esta forma expandir su mercado. 

Pregunta 2 

¿Qué plataforma digital cree usted que es la idónea para comprar nuestros productos? 

Tabla 4. Plataforma idónea 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

 Facebook 40 37% 

 Instagram 17 16% 

WhatsApp 23 22% 

Tienda virtual 27 25% 

TOTAL 107 100% 

Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Figura 3. Plataforma digital idónea 

 
Fuente: Tabla 4 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

 

37%

16%
22%

25%

PREGUNTA 2

 Facebook  Instagram Whatsapp Tienda virtual
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Análisis  

Del total de 107 clientes encuestados, 40 personas que corresponde al 37% consideran que 

la plataforma digital idónea para comprar los productos es Facebook, mientras que 27 

personas que corresponde al 25% estima que es una tienda virtual, seguido de 23 personas 

que corresponde al 22% consideran que WhatsApp y finalmente 17 personas que 

corresponde al 16% consideran que es Instagram. 

Interpretación 

Se ha identificado que la mayoría de clientes prefiere la plataforma Facebook para la 

comercialización de los productos del Depósito Jenny debido a que esta plataforma es más 

conocida y usada por los usuarios, Facebook es una de las redes sociales más populares a 

nivel mundial ya que facilita la forma de promocionar los productos además de realizar 

varias actividades que beneficiarán en el crecimiento de la empresa. 

Pregunta 3 

¿Utilizaría usted una plataforma digital para la compra de nuestros productos? 

Tabla 5. Comercialización de productos 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Definitivamente 41 38% 

Probablemente 43 40% 

No estoy seguro 13 12% 

Nunca lo he usado 10 9% 

TOTAL 107 100% 

Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 
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Figura 4. Comercialización de productos 

 
Fuente: Tabla 5 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Análisis  

Del total de 107 clientes encuestados, 43 personas que corresponde al 40 % consideran que 

probablemente utilizarían una plataforma digital para comprar los productos de la empresa, 

seguido de, 41 personas que corresponde al 38% consideran que definitivamente, mientras 

que, 13 personas que corresponde al 12% consideran que no están seguros y 10 personas que 

corresponde al 9% consideran que nunca lo han usado. 

Interpretación 

Se ha identificado que la mayoría de los clientes consideran que probablemente harían uso 

de una plataforma digital para adquirir los productos de la empresa “Depósito Jenny”, lo 

cual genera una iniciativa para la creación de esta plataforma digital puesto que los clientes 

si están interesados en hacer uso de alguna de estas herramientas, la cual les facilitará 

observar y adquirir los productos sin que sea necesario acercarse al local. 

 

 

 

 

 

38%

40%

12%
10%

PREGUNTA 3

Definitivamente Probablemente No estoy seguro Nunca lo he usado
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Pregunta 4 

¿Usted de qué manera prefiere realizar los pedidos de nuestros productos? 

Tabla 6. Pedidos de los productos 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Acercarse al local 57 53% 

 Mediante plataforma 

digital 

50 47% 

TOTAL 107 100% 

Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Figura 5. Pedidos de los productos 

 
Fuente: Tabla 6 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Análisis  

Del total de 107 clientes encuestados, 57 personas que corresponde al 53% consideran que 

la mejor manera de realizar los pedidos de los productos de la empresa es acercándose al 

local y 50 personas que corresponde al 47% menciona que prefieren realizarlo mediante una 

plataforma digital. 

Interpretación 

Se ha identificado que la mayoría de los clientes consideran que es mejor adquirir los 

productos de la empresa acercándose al local, este resultado se debe a que la empresa desde 

el momento que fue creada no ha dado otras alternativas de compra a sus clientes. 

53%

47%

PREGUNTA 4

Acercarse al local Mediante una plataforma digital
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Pregunta 5 

¿Se siente capacitado para hacer uso de una plataforma digital? 

Tabla 7. Clientes capacitados 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 80 75% 

No 27 25% 

TOTAL 107 100% 

Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Figura 6. Clientes capacitados 

 
Fuente: Tabla 7 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Análisis  

Del total de 107 trabajadores encuestados, 80 personas que corresponde al 75% se sienten 

capacitados para el uso de una plataforma digital, finalmente las 27 personas que 

corresponde al 25% menciona que no se encuentran capacitados para el uso de una 

plataforma digital. 

Interpretación 

Se pudo identificar que la mayoría de clientes se siente capacitados para hacer uso de una 

plataforma esto se convierte en una gran ventaja para la empresa debido a que si implementa 

una plataforma digital para comercializar sus productos tendrá una rápida aceptación por 

parte de sus clientes, conjuntamente de la facilidad de adaptarse al uso de esta herramienta.  

75%

25%

PREGUNTA 5

 Si No
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Pregunta 6 

¿Cree usted que la empresa Depósito Jenny ha ido innovando con el tiempo?  

Tabla 8. Innovación de la empresa 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 61 57% 

No 34 32% 

Tal vez 12 11% 

TOTAL 107 100% 

Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Figura 7. Innovación de la empresa 

 
Fuente: Tabla 8 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Análisis  

Del total de 107 clientes encuestados, 61 personas que corresponde al 57% opinan que la 

empresa si ha ido innovando con el pasar del tiempo, mientras que 34 personas que 

corresponde al 32% responde que no ha ido innovando, seguido de 12 personas que 

corresponde al 11% consideran que tal vez. 

Interpretación 

Se pudo identificar que la mayoría de clientes encuestados consideran que la empresa si ha 

ido innovando con el tiempo esto da a entender que los clientes de “Depósito Jenny” se siente 

conformes con la manera en la que la empresa a promocionado sus productos, pero si la 

empresa brinda otras alternativas están dispuestos a adaptarse. 

57%32%

11%

PREGUNTA 6

Si No Tal vez
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Pregunta 7 

En general, ¿qué tan satisfecho está usted con los productos que ofrece la empresa Depósito 

Jenny? 

Tabla 9. Satisfacción de los clientes 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Muy Satisfecho 71 66% 

Satisfecho 35 33% 

Insatisfecho 1 1% 

TOTAL 107 100% 

Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Figura 8. Satisfacción del cliente 

 
Fuente: Tabla 9 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Análisis  

Del total de 107 clientes encuestados, 71 personas que corresponde al 66% mencionan que 

están muy satisfechos con los productos que ofrece la empresa, mientras que 35 que 

corresponde al 33% mencionan que están satisfechos, finalmente, 1 persona que corresponde 

al 1% menciona que esta insatisfecho. 

Interpretación 

Se ha identificado que la mayoría de los clientes encuestados consideran que están 

satisfechos con la atención que brinda la empresa, esto da lugar a que “Depósito Jenny” 

mantenga la seguridad de que un cliente haga una compra a futuro además con estos 

66%

33%

1%

PREGUNTA 7

Muy Satisfecho Satisfecho Insatisfecho
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resultados se demuestra que se sienten a gusto con la atención que reciben por parte de la 

empresa, si Depósito Jenny continua con una buena atención a los clientes obtendrá como 

resultado la fidelidad hacia la empresa por parte de ellos. 

Pregunta 8 

¿Con que frecuencia usted compra nuestros productos? 

Tabla 10. Frecuencia con la que se compra el producto 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Diario 22 21% 

1 vez a la semana 49 46% 

1 vez al mes 30 28% 

1 vez al año 6 6% 

TOTAL 107 100% 

Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Figura 9. Frecuencia de compra 

 
Fuente: Tabla 10 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Análisis  

Del total de 107 clientes encuestados, 49 personas que corresponde al 46% mencionan que 

compran los productos una vez a la semana, mientras que, 30 personas que corresponde al 

28% compran una vez al mes, seguido de, 22 personas que corresponde al 21% compran 

diario y 6 personas que hacen referencia al 6% mencionan que compran una vez al año. 

 

20%

46%

28%

6%

PREGUNTA 8

Diario 1 vez a la semana 1 vez al mes 1 vez al año
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Interpretación 

Se ha logrado identificar que la mayoría de clientes encuestados compran los productos de 

la empresa una vez a la semana, de tal manera esto perjudica a “Depósito Jenny” debido a 

que sus clientes no compran con frecuencia sus productos lo que trae como consecuencia un 

déficit en las ventas de la empresa. 

Pregunta 9 

¿De qué forma se enteró de la existencia del Depósito Jenny? 

Tabla 11. Existencia de la empresa 

PREGUNTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Redes sociales 44 41% 

Buscador de internet 16 15% 

Recomendación de un 

amigo 

27 25% 

Otros 20 19% 

TOTAL 107 100% 
Fuente: Clientes de la empresa “Depósito Jenny” 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Figura 10. Existencia de la empresa 

 
Fuente: Tabla 11 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

Análisis  

Del total de 107 clientes encuestados, 44 personas que corresponde al 41% mencionan que 

se enteraron de la existencia de la empresa por medio de las redes sociales, mientras que 27 

41%

15%

25%

19%

PREGUNTA 9

Redes sociales Buscador de internet Recomendación de un amigo Otros
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personas que corresponde al 25% considera que, por recomendación de un amigo, seguido 

de, 20 personas que corresponde al 19% menciona que otros, y finalmente 16 personas que 

corresponde al 15% menciona que por un buscador en internet. 

Interpretación 

Se ha identificado que la mayoría de clientes encuestados se han enterado de la existencia 

de la empresa por medio de redes sociales esto brinda una alternativa a “Depósito Jenny” de 

poder publicitar sus productos por medio de una plataforma digital la misma que tiene que 

ser usada de manera correcta y de forma constante. 

 Comprobación de Hipótesis 

Hipótesis  

Hi: Hipótesis Alternativa 

El uso de las plataformas digitales incide en las prácticas de ventas del “Depósito Jenny” en 

el cantón Guano periodo 2021. 

Ho: Hipótesis Nula 

El uso de las plataformas digitales no incide en las prácticas de ventas del “Depósito Jenny” 

en el cantón Guano periodo 2021. 

 Cálculo de Chi Cuadrado 𝑿𝟐𝒐𝒃𝒔 

La prueba chi-cuadrado es una técnica estadística de independencia más conocida y 

utilizada para analizar variables nominales o cualitativas, es decir, para determinar la 

existencia o no de independencia entre dos variables. Que dos variables sean independientes 

significa que no tienen relación, y que por lo tanto una no depende de la otra, ni viceversa. 

(Ruiz, 2019) 

Las preguntas relevantes que se ha tomado en consideración para probar la hipótesis de 

la investigación son la pregunta 3 para la variable dependiente plataformas digitales y la 

pregunta 8 para la variable independiente ventas para así poder verificar la hipótesis del 

proyecto de investigación; de manera que se han establecido como respuesta 

definitivamente, probablemente, no estoy seguro, nunca lo he usado, diario, 1 vez a la 

semana,1 vez al mes y 1 vez al año. 
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Tabla 12. Procesamiento de casos 

 

Tabla 13. Tabla cruzada 

 

Tabla 14. Chi cuadrado 

Pruebas de chi-cuadrado 

 Valor Gl 

Significación asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de Pearson 16,331a 9 ,049 

Razón de verosimilitud 16,968 9 ,049 

N de casos válidos 107   

a. 9 casillas (56,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo esperado es ,56. 

 

 

 

 

Resumen de procesamiento de casos 

 

Casos 

Válidos Perdidos Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

¿Utilizaría una plataforma 

digital para la compra de 

nuestros productos? * Con 

que frecuencia compra 

nuestros productos 

107 100,0% 0 0,0% 107 100,0% 

Tabla cruzada ¿Utilizaría una plataforma digital para la compra de nuestros productos? *Con qué frecuencia compra 
nuestros productos 

 

 

Con que frecuencia compra nuestros productos 

Total DIARIO 

1 VEZ A LA 

SEMANA 1 VEZ AL MES 1 VEZ AL AÑO 

¿Utilizaría una plataforma 

digital para la compra de 

nuestros productos? 

DEFINITIVAMENTE 12 19 8 1 40 

PROBABLEMENTE 8 23 13 1 45 

NO ESTOY SEGURO 0 5 5 2 12 

NUNCA LO HE USADO 2 2 4 2 10 

Total 22 49 30 6 107 
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 Análisis 

16,331> 9 se Rechaza Ho  

 

En efecto, con la utilización del programa estadístico Spss versión 23, se realizó la 

comprobación de hipótesis en el cual el resultado del valor calculado de la prueba chi 

cuadrado 16,331 es mayor al valor tabulado 9, lo cual cae en la zona de rechazo, por lo que 

se desestima la hipótesis nula Ho y se acepta la hipótesis alternativa Hi, la que hace referencia 

a “El uso de las plataformas digitales incide en las prácticas de ventas del Depósito Jenny en 

el cantón Guano periodo 2021”. 

 Discusión de Resultados 

En este punto, es importante deducir que las plataformas digitales si inciden en las 

prácticas de ventas del Depósito Jenny, puesto que para incrementar las ventas en una 

empresa es de suma importancia promocionar los productos usando las plataformas digitales, 

además de facilitar al cliente la forma de observar y adquirir los productos, en efecto otra 

ventaja es que permite segmentar clientes de una manera muy específica esto conlleva a 

maximizar sus recursos lo cual  traerá mejores beneficios y rentabilidad  para la empresa y 

de este modo poder generar menores costos, lo que se pretende lograr con la implementación 

de una plataforma es obtener como resultado una empresa más sólida y reconocida en varias 

localidades. 

Las alteraciones en la tecnología han forzado a las empresas a innovarse constantemente 

en el uso de diversas herramientas digitales, las mismas que podrán dar evolución a los 

negocios e impedir mantenerse atrás ante la competencia, estas herramientas ayudan a la 

creación de estrategias comerciales, estrategias de ventas y de publicidad. 
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5. CAPÍTULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 Conclusiones 

• Se identificó durante el desarrollo de la investigación que la empresa Depósito Jenny 

tiene un déficit en sus ventas debido a que no promociona sus productos de una 

manera adecuada, además de hacer mal uso de  la plataforma digital con la que cuenta 

la empresa sin aprovechar sus fortalezas y beneficios para conseguir mejorar sus 

ventas además que se manejó la misma de una forma empírica lo cual ha generado 

poca afluencia y pérdida de clientes en el local por tal motivo se ha visto la 

importancia de seleccionar una plataforma digital la cual debe ser usada de una 

manera correcta y constante por el propietario de la empresa.  

• Como resultado se determinó que Facebook con su modulo meta business es la 

herramienta con mayor potencial, el cual será de gran aporte en el crecimiento de las 

ventas de la empresa Depósito Jenny dando como resultado la afluencia de sus 

clientes y una mejor comercialización de los productos logrando de esta manera que 

la empresa sobresalga frente a la competencia y se convierta en una empresa líder, 

en fin esta herramienta generará grandes oportunidades de desarrollo, rentabilidad y 

crecimiento a la empresa. 

• Finalmente, para mejorar las ventas en la empresa Depósito Jenny se seleccionó las 

siguientes herramientas digitales: Facebook Ads, Instagram business, tienda virtual 

y WhatsApp business cada una de ellas tiene la forma, segmento y alcance necesario 

para incrementar las ventas considerables en la empresa, estas fortalezas deben ser 

dirigidas de una manera correcta para obtener como resultado una empresa 

consolidada que mantenga un crecimiento constante durante los próximos años. 

 

 

 

 

 

 



 

51 

 

 Recomendaciones 

• Se recomienda analizar la fluctuación de las ventas periódicamente a través de las 

estadísticas que proporciona cada una de las herramientas propuestas para tomar 

acciones oportunamente. 

• El propietario debe estar totalmente capacitado para hacer el uso correcto de la 

plataforma de esta manera poder promocionar adecuadamente los productos. 

• La empresa debe emplear las estrategias de comercialización más adecuadas para la 

venta de sus productos diferenciando el potencial de cada una de las plataformas 

propuestas. 
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6. CAPITULO VI. PROPUESTA 

 Estrategias de mejora 

Tema 

Estrategias del uso de las plataformas digitales para incrementar las ventas en la empresa Depósito Jenny. 

Objetivo 

Plantear estrategias que se incorporen en la empresa Depósito Jenny que permitan mejorar las ventas con el uso de las plataformas digitales. 

Figura 11.Cuadro comparativo de las plataformas digitales 

PLATAFORMA 

VIRTUAL 

DEFINICIÓN COSTOS NÚMERO DE 

USUARIOS 

POTENCIALIDADES CARACTERISTICAS 

Facebook Meta/ 

Business Suite 

Este sistema de 

publicidad sirve para 

promocionar la página 

de tu negocio, tu sitio 

web, e-commerce, 

aplicaciones que hayas 

creado, eventos y hasta 

tiendas físicas. 

Marketplace: gratis ideal 

para productos físicos.  

Se puede invertir desde 1 

dólar, pero esto varía de 

acuerdo al alcance y a las 

siguientes variables: 

• Demografía  

• Competencia 

• Calidad de anuncio  

• Tipo de campaña 

Facebook registró 2,960 

millones de usuarios 

activos en todo el 

mundo ubicándose 

como la red social más 

popular. 

• Branding. 

• Interacción con el usuario 

• Publicidad efectiva. 

• Gran canal de 

comunicación. 

• Segmentación. 

• Inversión flexible. 

 

• Nombre del paquete: 

com.facebookadsmanager 

• Licencia: Gratis 

• Categoría: Finanzas 

• Fecha de actualización: 24 

de abril del 2023 

• Sistema operativo: Android 

• Idioma: español y 3 más 

• Descargas: 262,792 

• Versiones: 323.0.0.29.106 

                          321.0.0.25.97  
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Instagram for 

Business 

Es una configuración 

especial para los 

negocios que les permite 

destacar sus contenidos, 

acceder a estadísticas 

acerca de las 

interacciones, así como 

aumentar su alcance. 

Para las cuentas de 

Instagram for Business las 

únicas tarifas son de los 

anuncios, si se decide usar la 

publicidad pagada, y las 

comisiones de venta en caso 

de usar el Administrador de 

ventas para permitir que los 

clientes completen sus 

compras dentro de la 

plataforma. 

Esta red social cuenta 

con más de 1.000 

millones de usuarios 

registrados a nivel 

mundial 

• Aumento de visibilidad. 

• Mejora de la imagen de 

marca. 

• Muy rentable a la hora de 

hacer publicidad en 

comparación con otros 

sitios web. 

• Su interfaz es muy fácil de 

manejar y 

• comprender. 

• Directos en Instagram con 

una duración de 24 horas. 

• Nombre del paquete: 

com.instagrambusiness.andr

oid. plus 

• Tamaño: 54.38 MB 

• Licencia: Gratis 

• Categoría: Social 

• Fecha de actualización: 25 

de abril del 2023 

• Sistema operativo: Android  

• Idioma: español y 43 

idiomas más. 

• Descargas: 308,046,208 

• Versiones: 280.0.0.18.114 

                   279.0.0.23.112                           

                                 278.0.0.21.117 

                                 279.0.0.23.112 

WhatsApp 

Business 

 

WhatsApp Business es 

una aplicación pensada 

para pequeños y 

medianos negocios, su 

objetivo es conectar con 

los clientes de manera 

inmediata (en tiempo 

Hay dos tipos de 

conversaciones en la 

Plataforma de WhatsApp 

Business:  

Iniciadas por el usuario. 

Iniciadas por la empresa.  

Cuenta con más de 2000 

millones de usuarios en 

todo el mundo, se 

convirtió en una de las 

aplicaciones más 

populares para el 

• Amplio alcance. 

• Con la API, sólo pagas 

por el mensaje que envías 

o recibes. 

• Es una herramienta de 

marketing atractiva y 

rastreable con la que 

• Nombre del paquete: 

com.whatsapp.w4b 

• Tamaño: 83.14 MB 

• Licencia: Gratis 

• Categoría: Utilidades 

• Fecha de actualización: 28 

abr 2023 
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real), mejorando así el 

impacto que tiene el 

negocio en el mercado. 

Cada tipo de conversación se 

cobra a una tarifa diferente. 

Las primeras 1000 

conversaciones del mes no 

tienen costo. 

Cuando las personas te 

envían mensajes 

directamente desde un 

anuncio de clic a WhatsApp 

o mediante un botón de 

llamada a la acción de la 

página de Facebook, la 

conversación es gratuita. 

intercambio de 

mensajes. 

puede controlar la 

interactividad con sus 

clientes. 

• Fácil inscripción: puedes 

utilizar un código QR para 

que la gente se inscriba y 

reciba tus mensajes. 

• Puede dirigirse a un 

público internacional. 

• Puede utilizar mensajes 

automáticos para 

responder a las preguntas 

de los clientes. 

• Es una gran exposición 

para su marca. 

• Puedes aceptar pedidos de 

tu producto a través de 

WhatsApp. 

• Se puede elaborar y 

promocionar los 

productos mediante 

catálogos 

• Sistema operativo: Android 

5.0 o superior 

• Idioma: español y 42 

idiomas más. 

• Descargas: 20,642,746 

• Versiones: 2.23.9.20 

                   2.23.9.19 

                   2.23.9.16 

                   2.23.9.17 

                          2.23.9.15 

                          2.23.9.6 
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Tienda Virtual Una tienda virtual (o 

tienda online) es un sitio 

web donde los 

vendedores ponen a 

disposición de sus 

clientes los productos o 

servicios mostrándolos 

a través de imágenes o 

vídeos y explicando en 

detalle las 

características que estos 

ofrecen. 

Los procesadores de pago 

ayudan a gestionar las 

transacciones de las compras 

realizadas en tu tienda 

online. Dependiendo de la 

plataforma que elijas, los 

costos del e-commerce 

asociados con el 

procesamiento de pagos 

pueden cambiar. 

Existe 230 millones de 

usuarios que realizan 

compras en tiendas 

virtuales. 

• Permanece “abierta” todo 

el día. Se puede vender 

durante los 365 días del 

año. 

• Permite llegar a más 

clientes (amplía el 

mercado si es que se 

puede enviar el producto). 

• Reduce costos. 

Comparada con una 

tienda física los costos son 

mucho menores. 

• Incluyen un sistema de 

registro de usuario. 

• Incluyen un sistema de 

calificación. Los usuarios 

clasifican al vendedor 

sobre el producto, tiempos 

de entrega, etc. 

determinando el grado de 

confianza del vendedor y 

la calidad del 

producto/servicio. 

• Nombre del paquete: 

com.wix.admin 

• Tamaño: 1024 KB 

• Licencia: Gratis 

• Categoría: Personal 

• Fecha de actualización: 18 

de abril 2023 

• Sistema operativo: 

              Windows 7 

              Windows 8   

              Windows 10 

              Windows 11 

• Idioma: español y 46 

idiomas más. 

• Descargas: 44,958 

• Versiones: 2.75511.0 

                   2.74796.0 

                   2.74234.0 

                   2.75255.0 

 

Fuente: (Terreros, 2021) (Baron, 2022) (Huerta, 2022) (Jicara, 2022) (eDesk, 2022) (Marin, 2017) (WhatsApp Business, 2023) (Pendino, s.f) (CepymeNews, 2022) (uptodown, 

s.f) 
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Estrategias para incrementar las ventas en la empresa “Depósito Jenny” mediante las plataformas digitales 

Figura 12.Estrategias de ventas 

Facebook Meta/ Business Suite Instagram Business WhatsApp Business Tienda virtual 

• Publicar encuestas o preguntas 

abiertas a los usuarios para 

poder conocer sus opiniones e 

inquietudes esto ayudará a 

erradicar errores y generará 

estrategias para atraer más 

clientes. 

• Exhibir los productos de la 

empresa para atraer audiencia y 

de esta manera conseguir elevar 

las vender. 

• Crear un grupo relacionado con 

el producto que vende la 

empresa e invitar a los usuarios 

de la página o a potenciales 

clientes a unirse a él es de gran 

utilidad para generar un 

incremento en las ventas. 

• Categorizar el negocio para que 

los usuarios tengan 

conocimiento de que se trata el 

sitio. 

• Se puede vender directamente y 

promocionar los posts que se 

consideren. 

• Usar hashtags para posicionarse 

en tu nicho, y que tengan 

alcance medio.  

• Realizar transmisiones en vivo 

esto ayudará a tener más 

contacto con los clientes y 

conocer si están a gusto con la 

atención que brinda la empresa. 

 

• Tener una línea exclusiva para 

el emprendimiento. 

• Actualizar el catálogo para una 

mejor interacción con los 

clientes esto ayuda a que los 

clientes se encuentren 

actualizados sobre los 

productos que ofrece la 

empresa. 

• Segmentar el envío de mensajes 

ayuda a definir hacia dónde 

dirigir determinadas ofertas. 

 

• Brindar facilidad de realizar los 

pagos a los clientes mediante 

transferencias en línea o pagos 

con tarjetas de crédito. 

• Actualizar periódicamente la 

presentación del producto. 

• Ser constante en el uso de la 

tienda y dar respuesta inmediata 

a los clientes. 

Fuente: Elaboración Propia 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 

 

 



 

57 

 

 Presupuesto  

Figura 13. Presupuesto de la publicidad de una plataforma digital 

PLATAFORMA DIGITAL 

DETALLE 

 

NÚMERO 

 

COSTO 

Creación de la plataforma digital 1 

 

-------------------------- 

                                                                                                               PUBLICIDAD 

Tipo de Publicidad Costo 

Mínimo 

Alcance Detalle Costo mensual 

mínimo 

Costo 

máximo 

Alcance Detalle Costo mensual 

máximo 

Automático $1.00 19,6 mil - 56,8 mil 

personas 

467 - 1,3 mil clics 

por día 

$30.00 $50.00 49,1 mil - 141,9 mil 

personas 

1,2 mil - 3,4 mil 

clics por día 

$150.00 

Recibir más 

llamadas 

$1.00 982 - 2,8 mil 

personas 

23 – 67 clics en el 

enlace por día 

$30.00 $50.00 49,1 mil - 141,9 mil 

personas 

1,2 mil - 3,4 mil 

clics por día 

$150.00 

Conseguir más 

visitas en el sitio 

web 

$1.00 982 - 2,8 mil 

personas 

23 – 67 clics por 

día 

$30.00 $50.00 49,1 mil - 141,9 mil 

personas 

1,2 mil - 3,4 mil 

clics por día 

$150.00 

 

Recibir más 

mensajes 

$2.00 2,7 mil - 7,9 mil 

personas 

1 – 10 respuestas 

por día 

$60.00 $50.00 29,1 mil - 84,1 mil 

personas 

9 – 35 

respuestas por 

día 

$150.00 

Consigue más 

seguidores de la 

página 

$2.00 2,4 mil - 6,9 mil 

personas 

40 – 116 me gusta 

de la página por 

día 

$60.00 $50.00 51,1 mil - 147,6 mil 

personas 

362 - 1 mil me 

gusta de la 

página por día 

$150.00 

Promocionar tu 

negocio en tu zona 

$1.00 3,2 mil - 9,3 mil 

personas 

 $30.00 $50.00 36,9 mil - 106,7 mil 

personas 

 $150.00 

Obtener más clientes $2,50 3,8 mil - 11,1 mil 

personas 

5 – 15 clientes 

potenciales por 

día 

$75.00 $50.00 36,6 mil - 105,9 mil 

personas 

32 – 93 clientes 

potenciales por 

día  

$150.00 

Fuente: Elaboración Propia 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 
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 Cronograma  

Para llevar a cabo la propuesta planteada se elaboró un calendario de trabajo el cual será de gran ayuda para el cumplimiento de la misma de una 

forma organizada y efectiva. 

Figura 14.Cronograma de actividades 

N° ACTIVIDADES 
MESES 

RESPONSABLE 
Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. 

1 Presentar la propuesta planteada             Autor del proyecto 

2 
Dar a conocer la propuesta al gerente de la 

empresa. 

            
Autor del proyecto 

3 
Crear la plataforma digital elegida por el 

gerente de la empresa 

            Autor del proyecto 

4 
Capacitación para el uso de la plataforma 

digital 

            
Autor del proyecto 

5 Difundir virtualmente la imagen de la 

empresa. 

             

Autor del proyecto 

 

6 

Control del uso adecuado de la plataforma 

digital 

             

Autor del proyecto 

7 
Actualización de la plataforma digital             

Autor del proyecto 

8 
Publicar promociones de los productos de la 

empresa 

            Gerente 

Fuente: Elaboración Propia 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada 
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ANEXOS 

Anexo 1. Encuesta. 

 

 

 

 

 

Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Depósito Jenny 

Indicaciones: Lea detenidamente cada una de las preguntas y marque con una X la respuesta 

que usted crea conveniente. 

1. Usted considera que es necesario implementar una plataforma digital para que 

empresa Depósito Jenny oferte y comercialice sus productos 

• Si 

• No  

• Tal vez 

2. ¿Qué plataforma digital cree usted que es la idónea para comprar nuestros 

productos? 

• Facebook 

• Instagram 

• WhatsApp 

• Tienda virtual 

3. ¿Utilizaría usted una plataforma digital para la compra de nuestros productos? 

• Definitivamente 

• Probablemente 

• No estoy seguro 

• Nunca lo he usado 

4. ¿Usted de qué manera prefiere realizar los pedidos de nuestros productos? 

• Acercarse al local 

• Mediante plataforma digital 

5. ¿Se siente capacitado para hacer uso de una plataforma digital? 

• Si 

• No 



 

63 

 

6. Cree usted que la empresa Depósito Jenny ha ido innovando con el tiempo  

• Si 

• No 

• Tal vez 

7. En general, ¿qué tan satisfecho está usted con los productos que ofrece la 

empresa Depósito Jenny? 

• Muy satisfecho 

• Satisfecho 

• Insatisfecho 

8. Con que frecuencia usted compra nuestros productos 

• Diario 

• 1 vez a la semana 

• 1 vez al mes 

• 1 vez al año 

9. ¿De qué forma se enteró de la existencia del Depósito Jenny? 

• Redes sociales 

• Buscador de internet 

• Recomendación de un amigo 

• Otros 

Anexo 2. Operacionalización de las variables. 

Cuadro: Operacionalización Variable Dependiente (Plataformas digitales) 

Conceptualización Categorías Indicadores Técnicas e 

Instrumentos 
Según (Giraldo, 2019) Las 

plataformas digitales o 

plataformas virtuales, son 

espacios en Internet que 

permiten la ejecución de 

diversas aplicaciones o 

programas en un mismo lugar 

para satisfacer distintas 

necesidades. 

Cada una cuenta con funciones 

diferentes que ayudan a los 

usuarios a resolver distintos 

tipos de problemas de manera 

automatizada, usando menos 

recursos. 

 

 

Aplicaciones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Satisfacer 

necesidades 

• Número de aplicaciones 

en las que se puede 

comercializar productos 

• Porcentaje de clientes que 

usan aplicaciones 

• Porcentaje de rendimiento 

de la aplicación. 

 

 

• Tasa de abandono del 

servicio 

 

Técnicas: 

• Encuestas. 

Instrumentos: 

• Cuestionario 
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Usuario 

 

 

 

 

 

 

 

• Porcentaje de clientes 

conformes con la 

aplicación 

• Nivel de satisfacción 

 

 

• Número de clientes que les 

interesa usar la aplicación 

• Número de clientes que 

pueden hacer uso de la 

aplicación 

• Porcentaje de usuarios que 

pueden usar la aplicación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada. 

 

Cuadro: Operacionalización Variable Independiente (Ventas) 

Conceptualización Categorías Indicadores Técnicas e 

Instrumentos 

Según (Flores, 2017)  Intercambio 

de productos por unidades 

monetarias que se produce entre el 

vendedor y el cliente. Su objetivo 

es satisfacer las necesidades del 

cliente y alcanzar los objetivos del 

vendedor. 

Productos 

 

 

 

   

 

 

 

Satisfacción 

 

 

 

 

 

 

Clientes 

 

 

 

 

 

 

 

Objetivos del 

vendedor 

• Precios de los 

productos 

• Tipos de productos  

• Número de productos 

 

• Número de clientes 

satisfechos 

• Número de clientes 

insatisfechos 

• Índice de satisfacción 

del cliente 

 

 

• Fidelización de 

clientes 

• Volumen de clientes 

• Número de clientes 

que se mantiene en la 

empresa 

 

 

• Volumen de ventas 

• Crecimiento de 

ventas 

• Número de ventas a 

la fecha 

Técnicas: 

• Encuestas. 

Instrumentos: 

• Cuestionario 

Fuente: Elaboración propia. 

Elaborado por: Jenny Paulina Gusqui Estrada. 

 

 


