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RESUMEN 

El presente estudio tuvo como finalidad determinar el estado actual del plan de ventas en la 

Empresa Surge Company durante el año 2024. Para dicho estudio se empleó un método 

cuantitativo descriptivo, de tipo básico, con un diseño no experimental. El instrumento 

consistió en 20 ítems aplicados mediante un cuestionario a 20 trabajadores de Surge 

Company. Los resultados mostraron que, aunque existen diversas estrategias que han 

contribuido al incremento de las ventas, también se identificó la necesidad de optimizar 

algunas áreas del plan de ventas actual. El 45% de los colaboradores calificaron el plan de 

ventas como "Regular", el 30% como "Malo" y el 25% como "Bueno". Se encontraron 

aspectos positivos en el conocimiento del mercado, la fidelización de clientes y la capacidad 

de adaptación a cambios del mercado. Sin embargo, es crucial que Surge Company 

implemente mejoras en la capacitación del personal de ventas y en la planificación y 

organización de las actividades de ventas. De esta manera, se concluye que, aunque el plan 

de ventas de Surge Company presenta fortalezas, es fundamental abordar las áreas de 

oportunidad identificadas para garantizar un crecimiento sostenido y competitivo en el 

mercado. 

 

Palabras clave: Plan de ventas, Estrategias de ventas, Incremento de ventas, Fidelización 

de clientes. 
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ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine the current status of the sales plan at the Surge 

Company during the year 2024. For this study, a basic descriptive quantitative method was 

used, with a non-experimental design. The instrument consisted of 20 items applied through 

a questionnaire to 20 Surge Company workers. The results showed that, although there are 

various strategies that have contributed to the increase in sales, the need to optimize some 

areas of the current sales plan was also identified. 45% of employees rated the sales plan as 

"Fair", 30% as "Bad" and 25% as "Good". Positive aspects were found in market knowledge, 

customer loyalty and the ability to adapt to market changes. However, it is crucial that Surge 

Company implements improvements in the training of sales personnel and in the planning and 

organization of sales activities. In this way, it is concluded that, although Surge Company's 

sales plan presents strengths, it is essential to address the identified opportunity areas to 

guarantee sustained and competitive growth in the market. 

 

Keyword: Sales plan, Sales strategies, Increased sales, Customer loyalty. 
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I. INTRODUCCIÓN 

1.1. Realidad problemática 

En el nivel internacional, las empresas han evolucionado mediante el uso de la 

comunicación, internet y tecnologías de la información como soporte para la expansión del 

mercado, en ese sentido, el área comercial o de ventas enfrenta la misión de atraer mayor 

clientela para generar beneficios y mejorar la competitividad en el mercado. Sin embargo, una 

problemática común es la dificultad en alcanzar un servicio al cliente de alta calidad y 

eficiencia, lo cual es crucial para mantener una ventaja competitiva y satisfacer las 

expectativas de los consumidores (Velásquez 2022). 

Asi mismo, Llangoma (2022), señala que uno de los principales desafíos es la falta de 

datos registrados sobre los clientes, lo que impide a las empresas identificar sus gustos y 

preferencias, por lo ende, propone la implementación de una base de datos y el ofrecimiento 

de incentivos a los usuarios para que realicen promoción por los diferentes medios, 

incrementando de esta manera el valor de las ventas. Por su parte, Bullemore (2021) destaca 

que muchas organizaciones carecen de un área especializada en ventas, lo que resulta en 

estrategias basadas en la intuición y la falta de sistematización. 

En el nivel nacional, Otro de los acontecimientos que conllevo al declive de las ventas 

fue la pandemia del COVID-19 tuvo un impacto negativo en la rentabilidad de muchas 

empresas. Arosa & Chica (2020), afirmaron que el problema radica en la falta de innovación 

en los procesos de marketing, lo cual afecta negativamente la percepción de los clientes y, 

en consecuencia, reduce las ventas, ante ello, señalan que la mejora en el diseño de nuevos 

productos debe ser una tarea que involucre a todo el personal y no solo al área de marketing, 

por ello consideran, importante que todas las áreas de la empresa estén al tanto de los 

objetivos que se buscan en el área de ventas para lograr mejores resultados. 

Muchas de las empresas se han visto enervados en estos problemas, los cuales 

incluyen las fallas técnicas que afectan directamente las ventas dentro del período previsto, 

falta de mecanismos necesarios para concretar las ventas, ausencia de interconectividad 

entre los sistemas y redes, infraestructura insuficiente, y escasez de productos por parte de 

las entidades de CALL CENTER, y desistimiento por parte de los clientes finales debido a 

información incorrecta de los productos (Fretel 2022). 

Estos acontecimientos influyen directamente en la percepción de rentabilidad, tanto 

para los asesores de ventas como para la empresa en su conjunto. Esta situación impide que 

los colaboradores alcancen las metas necesarias para obtener bonificaciones económicas, lo 

cual impacta negativamente en las finanzas proyectadas de la organización. Además, la 

capacitación insuficiente del personal en técnicas de ventas modernas y el uso de 

herramientas tecnológicas también contribuyen a un rendimiento subóptimo (Córdova 2022). 
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Respecto al nivel local, la empresa SURGE COMPANY no es ajena a estos 

problemas y rubro de gestión, debido a que enfrenta desafíos que afectan su capacidad para 

mantener e incrementar sus ventas, entre los principales problemas se encuentran la 

creciente competencia en el mercado, la falta de estrategias de ventas de carácter innovador 

y efectivas, además de una limitada capacidad para adaptarse a las cambiantes preferencias 

de los consumidores. Por otro lado, la empresa ha identificado que sus esfuerzos de 

marketing y ventas no están completamente alineados, resultando en una falta de adherencia 

de sus campañas y una baja eficiencia de conversión de clientes para unas ventas efectivas, 

además, la carencia de un análisis profundo en el comportamiento del consumidor y la 

insuficiente implementación de tecnologías de la información como de comunicación para 

apoyar las actividades comerciales, también contribuyen a la situación actual.  

Dado la problemática mencionada que enfrenta la empresa de estudio, es esencial 

desarrollar un Plan de Ventas con el objetivo de incrementar sus ventas y asegurar su cuota 

de mercado. Riojas (2021) justifica que se ha determinado la importancia de un análisis a 

fondo de la situación interna como externa de una empresa y determinar el comportamiento 

del consumidor, para posteriormente, desarrollar estrategias de ventas que permitan alcanzar 

los objetivos propuestos por el equipo directivo. 

En cuanto a antecedentes de estudio en el nivel internacional, desde Ecuador, 

Jurado (2024) investigó el motivo principal detrás de la disminución de ventas en la empresa 

CONAUTO en el mismo se buscó estrategias para transformar la zona en un área rentable 

para la empresa. El método utilizado fue cuantitativo con un enfoque explicativo, y se trabajó 

con una muestra de 53 personas con permanencia fija, a quienes se les aplicó un cuestionario 

como instrumento de recolección de datos. Los resultados mostraron que la aplicación de un 

plan de marketing ayudó a un aumento del posicionamiento de la marca y en un incremento 

de las ventas, permitiendo superar el presupuesto asignado en un 18.2%. Se concluyó que 

el diagnóstico de mercado y el análisis del entorno permitieron identificar la necesidad de los 

productos ofrecidos, y que, con un buen plan de marketing, se puede potenciar 

significativamente las ventas. 

De tal maneta en España, Herrero (2023) llevó a cabo un estudio titulado “Análisis y 

propuesta de un plan de ventas para una PYME”, con el objetivo de realizar un análisis de la 

Dirección Estratégica de la empresa "SANHER, C.B.", dedicada a la distribución y 

comercialización de artículos de baño. El método utilizado fue un enfoque cualitativo y 

cuantitativo con un diseño descriptivo, utilizando una muestra de 100 clientes y empleados 

de la empresa. Los resultados mostraron que, al aumentar la visibilidad, la confianza y reducir 

los costes iniciales, la empresa comenzará a vender sus productos a través de los dos 

"Marketplace" más relevantes en el sector de baños y cocinas actualmente, que son Amazon 
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y ManoMano. Se concluyó que, gracias a la implementación de estrategias de marketing, la 

empresa "SANHER, C.B." ha logrado mejorar significativamente el porcentaje de sus ventas. 

Por último, en Ecuador, Corral (2022) en su estudio titulado "Propuesta de mejora para 

el área de ventas de la empresa SUMISTORE", tuvo como objetivo presentar una mejora en 

el área de ventas para incrementar sus ingresos mediante un plan de ventas. El método 

empleado fue de tipo aplicado con un enfoque cuantitativo. Se utilizó una muestra de 50 

empleados de la empresa y como instrumento se aplicó un cuestionario estructurado. Los 

resultados indicaron que la propuesta de un plan de marketing digital podría incrementar 

significativamente las ventas, ayudando a la empresa a posicionarse mejor en el mercado a 

través de plataformas digitales. Se concluyó que la ausencia de estrategias de ventas y un 

análisis insuficiente del mercado han afectado negativamente la competitividad de la empresa 

frente a sus rivales en el mercado. 

Por otro lado, en el contexto nacional, Ramos (2023) en su trabajo de investigación 

que tuvo como propósito aumentar las ventas a nivel nacional en una empresa para expandir 

sus operaciones al extranjero, de tipo de investigación cuantitativa y de enfoque descriptivo, 

además, como instrumento un cuestionario y una muestra de 200 clientes. Los resultados 

mostraron que, a pesar de la diversidad del público que visita la tienda Él del Jockey Plaza, 

la fuerza de ventas comprende claramente a su público objetivo, que tiende a ser muy 

selectivo. Por lo tanto, es crucial que la fuerza de ventas realice un estudio exhaustivo de sus 

usuarios para desarrollar la mejor estrategia en el proceso de venta. 

Asimismo, Rodríguez & Silva (2023) realizaron un estudio en Trujillo con el objetivo de 

determinar cómo un plan de marketing podría influir en las ventas de la marca de ropa Atuen2 

en 2022. Utilizaron un método aplicado, transversal y preexperimental, empleando un 

cuestionario aplicado a 305 mujeres. Los resultados mostraron que estas estrategias son 

prioritarias para el público objetivo y que hay un número significativo de clientas fuera de la 

ciudad de origen de la marca. Se concluyó que la aplicación del Plan de Marketing aumentaría 

las ventas, con una evaluación económica que muestra un incremento al año del 42%, un 

VAN de S/ 51,705.40 y una TIR del 26% en un escenario esperado; un incremento al año del 

32% a 52%, con un VAN de S/ 48,219.36 a S/ 55,191.44 y una TIR del 23% a 29% en un 

escenario pesimista. 

Concluyendo en Ucayali, Medina (2023) en su estudio se propuso destacar las 

estrategias estructuradas, respaldadas por la utilización de saberes y herramientas de 

administración obtenidos en la universidad, con el objetivo de diseñar un Plan de Ventas para 

PETROPERU. El método empleado fue cuantitativo, utilizando un diseño no experimental, 

con una muestra de 150 clientes seleccionados aleatoriamente. Como instrumento se utilizó 

un cuestionario estructurado para recolectar los datos necesarios. Los hallazgos indicaron 

que la fidelización de una cartera de los mejores clientes de la región, ha contribuido al 
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incremento posicionado en las ventas de combustibles en toda la Región desde el periodo 

2006 al 2011, con una tasa de incremento del 272%, especialmente en la gasolina de 90 

octanos. Logrando concluir que la aplicación de un buen plan ayudará a superar a la 

competencia y dominar el mercado de combustibles. 

En cuanto en el nivel local, Vallejos (2024) en su tesis tuvo como finalidad determinar 

cómo influye el marketing relacional en las ventas de la empresa "La Gruta Del Cristal" E.I.R.L. 

en 2023. El estudio utilizó un método descriptivo con un enfoque correlacional, un diseño no 

experimental y transversal, y aplicó un cuestionario a 358 clientes. Los resultados indicaron 

una relación positiva y significativa entre el marketing relacional y las ventas, con un nivel de 

correlación de 87,2, sugiriendo que la implementación de estrategias de marketing relacional 

podría mejorar las ventas en un 87,2%. Se concluye que aplicar estrategias de marketing 

relacional no solo incrementa las ventas, sino que también mejora significativamente la 

capacidad de prospectar nuevos clientes e incrementar las ganancias de la empresa. 

Espino & Sánchez (2023) llevaron a cabo un estudio cuyo objetivo fue diseñar un plan 

estratégico de marketing para aumentar las ventas en Lambayeque. El método fue de tipo 

descriptiva-cuantitativa con un diseño no experimental, y la población incluyó a 86 personas 

entre colaboradores y clientes. Los hallazgos revelaron que la efectividad de un plan 

estratégico de marketing depende del tiempo para obtener resultados, ya que los objetivos 

comerciales varían según el tipo de empresa. Cuya conclusión abarca que el plan estratégico 

de marketing está diseñado para desarrollarse en un año, con una serie de actividades 

recomendadas para aumentar las ventas, además, las variables plan estratégico de 

marketing y ventas alcanzaron niveles medios, con 39.6% y 41.7% respectivamente. 

Por último, en Chiclayo, Bazán & Sánchez (2022) propusieron un Plan de Marketing 

para aumentar las ventas en ROUND TRIP en el 2020. Utilizaron una metodología 

descriptiva-proyectiva con enfoque cualitativo y diseño no experimental, aplicando entrevistas 

a los 30 empleados de la empresa. Los resultados del estudio incluyeron un análisis de la 

situación económica, social, política y tecnológica de la empresa, revelando que las ventas 

eran buenas antes de la pandemia, pero sufrieron una caída debido al Covid-19 y las medidas 

gubernamentales, por la cual, la empresa se vio obligada a implementar estrategias de 

marketing para mantenerse en el mercado. Así mismo, como conclusión, se propuso el 

desarrollo de un plan de marketing solido que considere factores internos y externos, y que, 

a su vez, sea flexible y adaptable a situaciones imprevistas, característica faltante que se 

pudo denotar en la época COVID. 

Por otro lado, este presenta trabajo se justifica debido a que el análisis del plan de 

ventas permitirá saber si se están afrontando correctamente los desafíos a el área de ventas 

e identificar los problemas para posibilitar el desarrollo de soluciones, además, el desarrollo 
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de estrategias de ventas que están establecidas actualmente en la empresa estudiada, 

deberían ser efectivas en sus objetivos, para generar un entorno empresarial de crecimiento, 

rentable, competitivo y dinámico. Así mismo, este trabajo es importante porque genera 

conocimientos al lector de problemas concurrentes en las empresas sobre las decisiones y 

desarrollo de estrategias de gestión de ventas efectivas, además, de contribuir a un análisis 

concluyente que podrían ser usados por las organizaciones, para su mejora en sus practicas 

de gestión en sus operaciones comerciales 

1.2. Formulación del problema 

             ¿Cuál es el estado actual del plan de ventas en la Empresa Surge Company en el 

año 2024? 

1.3. Hipótesis 

              El estado actual del plan de ventas en la Empresa Surge Company en el año 2024 es 

favorable. 

1.4. Objetivos  

1.4.1. Objetivo general 

           Analizar el nivel del plan de ventas en la Empresa Surge Company,2024. 

1.4.2. Objetivos específicos  

- Analizar el nivel de la dimensión “Planificación de ventas” en la Empresa Surge 

Company,2024. 

- Analizar el nivel de la dimensión “Objetivos” en la Empresa Surge Company,2024. 

- Analizar el nivel de la dimensión “Estrategias de ventas” en la Empresa Surge 

Company,2024. 

- Analizar el nivel de la dimensión “Reclutamiento del personal de ventas” en la 

Empresa Surge Company,2024. 

1.5. Teorías relacionadas al tema 

El plan de ventas o plan comercial, es un documento muy importante para el área de 

ventas de una empresa, y consiste en detalle de proyecciones de ventas anuales, objetivos 

en ventas y estrategias, ligado al plan de marketing, por otro lado, este documento permite 

anticipar la demanda del mercado y gestionar la inversión de recursos (Cámara de Comercio 

de Madrid, 2022). 

Así mismo, Westreicher (2022) afirma que el plan de ventas es un documento 

estratégico en el cual se plasma los procesos de ventas para alcanzar los objetivos 

establecidos por la empresa. Consta de procesos e información como el análisis de mercado, 

segmentación de clientes, estrategias, pronostico y presupuestos con la finalidad de tener 

una dirección clara en las actividades del área de ventas y una alineación con los objetivos 

institucionales. 
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Dimensiones  

Planificación de ventas. Respecto a la mencionada dimensión, se conceptualiza 

como un proceso del plan de ventas, en el cual se determinan estrategias, actividades y 

recursos para alcanzar objetivos. (Orellana 2022).   

- Planeación 

- Actividad de ventas 

- Dirección de ventas 

Objetivos. Basado en metas cuantificables y específicas que una empresa se 

propone lograr en términos de ventas, tanto en términos de volumen como de ingresos, en 

un período de tiempo determinado (Páez 2021).   

- Objetivos alcanzables. 

- Cumplimiento de objetivos. 

- Metas. 

Estrategias de ventas. Son los enfoques o métodos específicos que una empresa 

utiliza para alcanzar sus objetivos de ventas. Incluyen decisiones sobre cómo abordar el 

mercado, posicionamiento de productos, precios, promoción y distribución (Quiroa 2022). 

- Estrategias eficaces. 

- Cumplimiento de estrategias. 

- Retención de clientes. 

Reclutamiento del personal de ventas. Es el proceso de identificar, atraer y 

seleccionar individuos cualificados y adecuados para desempeñar roles de ventas dentro de 

una organización, asegurando que tengan las habilidades y competencias necesarias para 

cumplir con los objetivos de ventas establecidos (Choque & Paredes 2020). 

- Perfil del vendedor 

- Experiencia 

- Aptitud y actitud 

Los tipos de ventas en el mercado, se produce la convergencia entre la oferta y la 

demanda, lo que define el conjunto de todos los clientes presentes y futuros de un producto 

o servicio, por ello, un cliente no solo adquiere el producto o servicio, sino que también está 

dispuesto a pagar por él al precio establecido. Esto resalta la importancia de comprender y 

adaptarse a los diferentes tipos de venta, ya que cada uno requiere estrategias específicas 

para alcanzar y satisfacer a estos clientes potenciales, maximizando así las oportunidades 

de la actividad comercial y la rentabilidad empresarial (Arvela & Ramos 2021). 

En ese sentido, para Kotler Philip & Keller citado por Jurado (2024) nos dicen que los 

tipos de venta más empleados en la actualidad, debido a la presencia de los distintos medios 

de comunicación son los siguientes:  
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- Venta personal o directa:  

- Venta por teléfono:  

- Venta por catálogo:  

- Venta online:  

- Venta por televisión:  

- Venta por suscripción:  

- Venta al por mayor y menor  

Por otro lado, hay que tener presente que un plan de ventas se ve siempre orientado 

en el producto y precio, así como la oferta y la demanda y la satisfacción y necesidad del 

consumidor, sin embargo, es esta estrategia se encuentra diseñada para maximizar la 

comercialización y la rentabilidad de un producto o servicio mediante un enfoque detallado 

en sus atributos y su estructura de precios (Quiroa 2022). 

Este tipo de plan implica un análisis profundo de las características distintivas del 

producto, identificando sus puntos fuertes y cómo estos pueden satisfacer las necesidades 

del mercado objetivo de manera efectiva, además, considera cuidadosamente la fijación de

precios, asegurándose de que sea competitiva y alineada con el valor percibido por los 

clientes, en ese sentido, la ejecución de este plan implica no solo la promoción del producto, 

sino también la creación de estrategias para diferenciarlo de la competencia para atraer el 

interés del cliente, asegurando así su aceptación y éxito en el mercado (Huamán & Aguirre 

2020). 

Por otro lado, un plan de ventas debe de estar bien organizado y planificado  para que 

las empresas posean una directriz clara y estructurada en su área ventas para la realización 

de los objetivos propuestos, a base de estrategias, estimaciones presupuestarias, previsión 

de ingresos y coordinación eficiente para la evaluación de correcta como medio de control y 

uso de la mejora continua para que se puedan dar respuestas mas oportunas a los cambios 

imprevistos en el mercado. (Choque & Paredes 2020). 
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II. MATERIAL Y MÉTODOS 

2.1. Tipo y diseño de investigación  

La presente investigación es de tipo básica, porque tiene como objetivo, el generar 

conocimiento desde un punto de vista teórico, debido a que no se realiza aplicaciones 

prácticas, como afirma Hernández (2018) sobre este tipo de investigaciones, en la cual 

menciona que buscan conocimientos nuevos de carácter netamente teórico. Por otro lado, en 

contexto con la investigación, explorará diversas teorías sobre estrategias efectivas de ventas 

desde un punto de vista conceptual. 

Por otro lado, el trabajo es de tipo no experimental y de tipo descriptivo, debido a que 

se estudio la variable sin intervenir en ella, con el objetivo de analizar a la población estudiada, 

cuantificar datos para tener una métrica de evaluación en el Plan de Ventas en la Empresa 

Surge Company, así mismo, Fernández et al., (2021) explica que este tipo de investigaciones 

sólo están limitadas a observar los fenómenos acontecidos sin intervenir la variable. 

Por otro lado, el enfoque es cuantitativo el mismo que implica la recolección y análisis 

de datos numéricos para validar hipótesis o responder preguntas específicas de 

investigación. Según Hernández (2018), este enfoque "permite la medición y cuantificación 

de fenómenos, así como la generalización de los resultados obtenidos”.  

2.2. Población y muestra  

La población se define como el conjunto completo de personas, elementos o entidades 

que comparten características similares y son el foco de estudio en una investigación 

específica (Hernández, 2018). En el contexto del Plan de Ventas en la Empresa Surge 

Company 2024, la población objetivo estaría compuesta por todos los empleados, gerentes 

y otros actores relevantes involucrados en el proceso de ventas dentro de la empresa. 

La muestra representa una porción o subconjunto de la población total seleccionada 

para participar en el estudio, con el propósito de generalizar los resultados obtenidos de 

manera válida y confiable Hernández, (2018). Para garantizar la representatividad, en el 

contexto del Plan de Ventas, se puede emplear un muestreo probabilístico aleatorio simple, 

con un margen de error del 5% y con un grado de confiabilidad del 95%, seleccionando a un 

total de 20 colaboradores de la empresa dirigidas al área de ventas y líderes, los mismos que 

permitirán obtener resultados precisos y confiables.  

2.3. Variables  

   Variable: Plan de ventas  

Definición conceptual. Viene hacer un estudio, basado en un análisis de mercado, 

segmentación de clientes, tácticas de ventas, pronósticos y presupuestos, en relación a ello, 
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la finalidad es guiar al equipo de ventas, alineando sus esfuerzos con los objetivos generales 

de la empresa y proporcionando una hoja de ruta para la ejecución efectiva de actividades 

comerciales (Park et al., 2023) 

Definición operacional: Se define operacionalmente como el conjunto estructurado 

de estrategias, tácticas y acciones diseñadas por la Empresa Surge Company para alcanzar 

sus objetivos comerciales específicos, este plan incluye el estudio de ciertas dimensiones que 

serán aplicados mediante un cuestionario, con el propósito de mejorar las ventas y maximizar 

el rendimiento y la efectividad de las actividades comerciales de la empresa. (Maguiña, 2023) 
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2.4. Variable de operacionalización  

Tabla 1 

Cuadro de operacionalización 

Variable Dimensión Indicador Ítem Técnicas e instrumentos Escala de medición  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Plan de 

Ventas 

 

 

 

 

 

Planificación de ventas 

Planeación P. 1-2 

Encuesta/ 

Cuestionario 
Likert/Ordinal 

 

Actividad de ventas P. 3-4  

 

Dirección de ventas P. 5-6  

 

Objetivos 

Objetivos alcanzables P. 7-8  

 

Cumplimiento de objetivos P. 9-10  

 

Metas P. 11-12  

 

Estrategias de ventas 

Estrategias eficaces P. 13-14  

 

Cumplimiento de estrategias P. 15-16  

 
Retención de clientes P. 17  

Reclutamiento del 

personal de ventas 

Perfil del vendedor P. 18  

Experiencia P. 19  

Aptitud y actitud P. 20  
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2.5. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Respecto a la técnica que se usó para esta investigación fue la encuesta, Hernández 

(2018) mencionó que la encuesta es una herramienta usada para la recopilación de 

información en una población estudiada, con el objetivo de recopilar información. Por otro 

lado, el instrumento usado para el desarrollo de la encuesta, fue un cuestionario que constó 

de 20 preguntas con el objetivo de evaluar la efectividad del plan de ventas de la empresa 

estudiada y recopilar información de tipo cuantitativo, Sánchez et al., (2021) argumentó que 

el cuestionario es una serie de preguntas estructuradas que recolecta datos, para su posterior 

análisis de estudio. 

Por otro lado, como instrumento adicional, se usó el análisis documental en la 

documentación de la empresa, que consto en revisiones a los informes mensuales de ventas 

y el plan de ventas actual, por otro lado, Díaz et al., (2021) mencionó que dicho análisis es 

usado para poder recopilar información a través de documentación para tener conocimiento 

sobre determinado tema 

Así mismo, para el procesamiento de los datos obtenidos, se uso la tabulación y el 

análisis estadístico a través de la estadística descriptiva para hallar la percepción que tienen 

los empleados respecto al plan mencionado. Dicho análisis se realizó en softwares 

estadísticos como el SPSS, para tener precisión y rigor en los resultados obtenidos, por otro 

lado, para asegurar la confiabilidad de los instrumentos, se uso el coeficiente de Alfa de 

Cronbach, del cual se muestra a continuación. 

Tabla 2 

Alfa de cronbach 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,670 20 

 

        Como se visualiza en la tabla 2, en el coeficiente de Cronbach resulta que la fiabilidad 

del cuestionario usado fue de 0.670, lo que indica resultados en el rango aceptable. 
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III. RESULTADOS 

3.1. Resultados y gráficos 

Figura 1 

Resultados de la variable: Plan de Ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Nota: Como se visualiza en la figura 1, se muestra que el 45% de los trabajadores 

califican como Regular el plan de ventas de la empresa estudiada, el 30% lo califica como 

Malo y un 25% como Bueno, lo que afirma que dicho plan, aunque no está mal diseñado, 

necesita una mejora con urgencia 
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Tabla 3 

Resultados de dimensión 1: Planificación de ventas 

ÍTEM Media Moda Suma 

ITEM 1 3,7500 4,00 75,00 

ITEM 2 1,6000 1,00 32,00 

ITEM 3 4,3000 5,00 86,00 

ITEM 4 2,2500 2,00 45,00 

ITEM 5 4,2000 5,00 84,00 

ITEM 6 3,8000 4,00 76,00 

                

Nota: para la dimensión 1, visualizada en la tabla 3, respecto al indicador de 

planeación de ventas en la calificación de medias del ítem 1 y 2 de 3,7-1,6 y la respuesta más 

seleccionada en 1-4 respectivamente, en actividades de ventas en medias de 4,3-2.3 y moda 

de 5-2, por último, en dirección de ventas de 4,2-3.8 y moda de 5-4, por otro lado, en cuanto 

al resultado global de la dimensión, la calificación promedio fue de 3,31 de 5 del total, y la 

respuesta 4 fue la más seleccionada. 

Tabla 4 

Resultados de dimensión 2: Objetivos 

Estadísticos ITEM 7 ITEM 8 ITEM 9 ITEM 10 ITEM 11 ITEM 12 

Media 3,9000 4,7000 3,9000 3,5500 3,5500 4,6000 

Moda 4,00 5,00 4,00 5,00 4,00 5,00 

suma 78,00 94,00 78,00 71,00 71,00 92,00 

 

Nota: respecto a la tabla 4, en la dimensión "Objetivos", respecto a los ítems 7-8 del 

indicador objetivos alcanzables, se obtuvieron calificaciones de 3,9 y 4,7, para los ítems 9-10 

de cumplimientos de objetivos, con calificaciones promedios de 3,9 y 3,55, así mismo, para 

los ítems 11-12 del indicador metas, calificaciones 3,55 y 4,6, por otro lado, en los resultados 

generales de la dimensión en cuestión, la calificación promedio fue de 4.03 y las respuestas 

más seleccionadas fueron 4 y 5.  
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Tabla 5 

Resultados de dimensión 3: Estrategias de ventas 

 

   

 

Nota: respecto a los resultados de la dimensión 3, para los ítems 13 y 14 del indicador 

estrategias eficaces, se obtuvieron calificaciones de 3,65 y 3,95, para los ítems 15-16 del 

indicador cumplimientos de estrategias, se obtuvieron puntajes promedios de 4 y 3,75, por 

otro lado, para el ítem 17, del indicador de retención de clientes, se obtuvo la calificación de 

4.85, no obstante, en los resultados generales del indicador, se obtuvo un puntaje promedio 

de 4.04, en el cual, la respuesta más seleccionada fue la 4. 

Tabla 6 

Resultados de dimensión 4: Reclutamiento del personal de ventas 

Estadísticos Perfil del vendedor Experiencia  Aptitud y actitud positiva  

Media 3,7500 3,1000 3,7000 

Moda 4,00 2,00 4,00 

Suma 75,00 62,00 74,00 

 

 Nota: respecto a los resultados del indicador 4, para el ítem 18 del indicador de perfil 

del vendedor, se obtuvo un puntaje promedio de 3,75, para el ítem 19 del indicador 

experiencia, se obtuvo puntajes de 3,1, por otro lado, para el ítem 20 del indicador aptitud y 

actitud, se obtuvo puntajes promedios de 3.7, así mismo, respecto al resultado general del 

indicador, la calificación promedio fue de 3.5, en el cual la respuesta más seleccionada fue 4. 

 

 

 

 

 

Estadísticos ITEM 13 ITEM 14 ITEM 15 ITEM 16 ITEM 17 

Media 3,6500 3,9500 4,0000 3,7500 4,8500 

Moda 4,00 4,00 5,00 4,00 5,00 

Suma 73,00 79,00 80,00 75,00 97,00 
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IV. DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES 

4.1. Discusión 

En relación al objetivo general, según los resultados de la figura 1, se evidencia que 

el plan de ventas actual de la empresa Surge Company es calificado como regular en un 45 

% de los trabajadores encuestados, lo cual da señales que existen deficiencias no críticas en 

su diseño y ejecución, que se contrasta con los estudios de Llangoma (2022) en el cual señala 

que uno de los principales desafíos del área de ventas es la falta de datos registrados sobre 

los clientes, lo que impide a las empresas identificar sus gustos y preferencias, por lo ende, 

propone la implementación de una base de datos y el ofrecimiento de incentivos a los usuarios 

para que realicen promoción por los diferentes medios, incrementando de esta manera el 

valor de las ventas. Por otro lado, el aporte teórico de Westreicher (2022) afirma que el plan 

de ventas es un documento estratégico en el cual se plasma los procesos de ventas para 

alcanzar los objetivos establecidos por la empresa.  

Respecto al objetivo específico 1, se visualiza en la tabla 3, los resultados de la 

dimensión planificación de ventas, en el cual se obtuvo un puntaje promedio de 3,3, 

respondidos por los trabajadores, lo que señala que esta dimensión es percibida de manera 

regular. Por lo que se afirma que las planificaciones de ventas no son las mejores y existen 

regulaciones a ejecutar para alcanzar valoraciones altas, por otro lado, los resultados se 

contrastan con Arosa & Chica (2020) que afirmaron que el problema radica en la falta de 

innovación en los procesos de marketing, lo cual afecta negativamente la percepción de los 

clientes y, en consecuencia, reduce las ventas, ante ello, señalan que la mejora en el diseño 

de nuevos productos debe ser una tarea que involucre a todo el personal y no solo al área de 

marketing. Así la Cámara de Comercio de Madrid (2022) aporta teóricamente que un plan de 

ventas, consiste en detalle de proyecciones de ventas anuales, objetivos en ventas y 

estrategias, ligado al plan de marketing, por otro lado, este documento permite anticipar la 

demanda del mercado y gestionar la inversión de recursos. 

En contexto con el objetivo específico 2, se visualiza en la tabla 4, respecto a la 

dimensión objetivos, que los resultados fueron de un 4.03 en puntaje promedio, lo que sugiere 

que los trabajadores perciben entre niveles regulares a buenos el planteo y cumplimientos de 

los objetivos del área de ventas, por lo cual, es pertinente señalar que esta dimensión es 

gestionada correctamente, por otro lado, los resultados se contrastan con el estudio de  Riojas 

(2021) que determina la importancia de un análisis a fondo de la situación interna como 

externa de una empresa y hallar el comportamiento del consumidor, para posteriormente, 

desarrollar estrategias de ventas que permitan alcanzar los objetivos propuestos. Asi mismo, 

Páez (2021) señala que los objetivos son metas cuantificables y específicas que una empresa 

se propone lograr en términos de ventas, tanto en términos de volumen como de ingresos, 

en un período de tiempo determinado. 
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Por otro lado, respecto al objetivo 3, se visualiza en la tabla 5 los resultados de la 

dimensión estrategias de ventas, del cual 4.04 fue el puntaje promedio, lo cual señala niveles 

de regulares a buenos, indicando una eficiente gestión en desarrollo de estrategias que 

puedan generar más ventas, así mismo, estos resultados son contrastados con Fretel (2022) 

que señala que muchas de las empresas se han visto enervados en estos problemas, los 

cuales incluyen las fallas técnicas que afectan directamente las ventas dentro del período 

previsto, falta de mecanismos necesarios para concretar las ventas, ausencia de 

interconectividad entre los sistemas y redes, infraestructura insuficiente, y escasez de 

productos por parte de las entidades de CALL CENTER, por otro lado, Quiroa (2022) señala 

que estrategias de ventas son enfoques o métodos específicos que una empresa utiliza para 

alcanzar sus objetivos de ventas. Incluyen decisiones sobre cómo abordar el mercado, 

posicionamiento de productos, precios, promoción y distribución. 

Para finalizar, respecto al objetivo 4, se visualiza en la tabla 6 para los resultados la 

dimensión 4: reclutamiento del personal de ventas, que un 3.5 fue la calificación promedio 

que los trabajadores obtuvieron posteriormente a la ejecución de la encuesta, lo que señala 

niveles regulares en este importante proceso, por el cual, se contrasta con Córdova (2022) 

en el cual señala que estos acontecimientos influyen directamente en la percepción de 

rentabilidad, tanto para los asesores de ventas como para la empresa en su conjunto. Esta 

situación impide que los colaboradores alcancen las metas necesarias para obtener 

bonificaciones económicas, lo cual impacta negativamente en las finanzas proyectadas de la 

organización. Así mismo, Choque & Paredes (2020) señalan que dicho proceso de 

reclutamiento es identificar, atraer y seleccionar individuos cualificados y adecuados para 

desempeñar roles de ventas dentro de una organización, asegurando que tengan las 

habilidades y competencias necesarias para cumplir con los objetivos de ventas establecidos. 

4.2. Conclusiones 

 

Respecto al objetivo general, se señala que el plan de ventas de Surgey Company es 

regular en cuanto a su efectividad, esto, señalado por los trabajadores, lo cual, estaría 

generando problemas globales en las ventas, lo que imposibilita un crecimiento empresarial, 

por lo que se considera que la jefatura de ventas, desarrolle un plan de ventas capaz y 

considerando las 4 dimensiones abordadas en esta investigación, además, de tener como 

características esenciales la adaptabilidad constante ante cambios abruptos en el mercado, 

por otro lado, los resultados no son alarmantes, si se señala las fortalezas, las ventas no son 

malas y poseen recursos necesarios para gestionar y desarrollar estrategias eficaces, asi 

mismo, se recomienda la implementación de un sistema de mejora continua, que parta de 

una base de datos con información certera para realizar cambios periódicos en la estructura 
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del mencionado plan si es que cree pertinente, así mismo, una herramienta poderosa a usar 

para la rápida adaptación ante situaciones inestables en las estrategias de ventas es el uso 

de un framework de trabajo “Scrum”, adaptado para usar los procedimientos más adecuados 

como los sprints y las reuniones de retroalimentación o las daily scrum. 

Por otro lado, respecto al objetivo específico 1, la dimensión 1 de “planeación de 

ventas” es percibida de manera regular, lo que indica mejoras sustanciales en todos los pasos 

previos a realizar acciones en las ventas, como son el establecimiento de metas, así mismo, 

en el análisis documental, se observó que la planeación de venta puede ser mejorada a través 

del fortalecimiento de la información recopilada, como son los sondeos del mercado, debido 

a que usualmente se usaba información imprecisa. 

Respecto al objetivo específico 2, la dimensión 2 de “objetivo” es percibida entre 

niveles regulare a buenos, lo que señala el compromiso del personal para coordinar y trabajar 

en equipo con el fin de establecer objetivos y cumplirlos, así mismo, como recomendación 

respecto al análisis exhaustivo, la directiva general de la empresa debería destinar mas 

recursos al área de ventas, para que puedan tener mejores herramientas para afrontar cada 

uno de los desafíos. 

Así mismo, respecto al objetivo específico 3, la dimensión 3 de “estrategias de ventas” 

tiende a visualizarse en niveles regulares a buenos, lo que sugiere que las estrategias 

empleadas son eficaces, pero que sin embargo existen algunas falencias a mejorar, así 

mismo, en el análisis de estudio, se observó que las estrategias son desarrolladas a partir de 

información imprecisas con se afirmó anteriormente, por el cual, las daiy scrum propuestas, 

añadiría una capa adicional de filtro para las revisiones en una mesa de diálogo en el equipo, 

en el cual se podría evaluar la estrategias de acuerdo a métricas basadas en la gestión por 

resultados, para hallar si son adecuadas, necesitan modificatorias o ser reemplazadas. 

Finalizando, respecto al objetivo 4, la dimensión 4 de “reclutamiento del personal de 

ventas”, los resultados señalan niveles regulares, lo cual señala medidas urgentes que 

intervengan en el proceso, en contexto con el argumento, el área de RR.HH, tiene reportes 

que señalan niveles de productividad medios en algunos colaboradores del área de ventas, 

como consecuencia, podría ser causante de los problemas descritos anteriormente, como la 

recopilación de información incorrecta, y el desarrollo de propuestas estratégicas algo 

deseables, como recomendación, el área administrativa de personal debe aunar e integrar a 

sus esfuerzos al área de ventas, para desarrollar perfiles de trabajos más exigentes hacia los 

postulantes de trabajo, para ser seleccionado con criterios más específicos.  
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ANEXOS  

Anexo 1. Matriz de consistencia 

Problema Objetivos Hipótesis Metodología Variable Definición 

Conceptual 

Definición 

Operacional 

Dimensión Indicadores Escala De 

Medición  

Formulaci

ón de 

problema  

¿Cuál es 

el estado 

actual del 

plan de 

ventas en 

la 

Empresa 

Surge 

Company, 

2024? 

Objetivo General 

Determinar el 

estado actual del 

plan de ventas en 

la Empresa Surge 

Company, 2024. 

Objetivos 

Específicos  

- Analizar la 

dimensión 

“Planificación de 

ventas” en la 

Empresa Surge 

Company, 2024. 

-  Analizar la 

dimensión 

“Objetivos” en la 

El estado 

actual del plan 

de ventas en 

la Empresa 

Surge 

Company, 

2024 es 

favorable. 

Tipo:  

Básica 

Diseño: 

No 

experimental 

Enfoque: 

Cuantitativo 

Descriptiva 

simple 

 

Población:  

20 

colaboradore

s  

Muestra:  

Censal  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Plan de 

Ventas  

Un plan de 

ventas es un 

documento 

estratégico 

que detalla 

las diferentes 

acciones y 

estrategias 

que una 

empresa va a 

implementar 

para que 

logre 

alcanzar 

cada uno de 

sus objetivos 

de venta, que 

Para el 

desarrollo del 

plan de 

ventas se 

tomará en 

cuenta cuatro 

dimensiones, 

planificación 

de ventas( 

Planeación, 

Actividad de 

ventas, 

Direccionami

ento de 

ventas), 

Objetivos ( 

objetivos 

- Planificación 

de ventas  

 

 

 

 

- Objetivos  

 

 

 

 

- Estrategias 

de ventas  

 

 

 

- Planeación.  

- Actividad de 

ventas. 

- Dirección de 

ventas. 

 

-  Objetivos 

alcanzables. 

- Cumplimiento 

de objetivos. 

- Metas 

 

- Estrategias 

eficaces 

- Cumplimiento 

de estrategias. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ordinal  
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Empresa Surge 

Company, 2024. 

- Analizar la 

dimensión 

“Estrategias de 

ventas” en la 

Empresa Surge 

Company, 2024. 

- Analizar la 

dimensión 

“Reclutamiento del 

personal de 

ventas” en la 

Empresa Surge 

Company, 2024. 

 

Técnica e 

instrumento  

Encuesta - 

Cuestionario 

 

fortalezca su 

competitivida

d y 

crecimiento 

en el 

mercado 

(Park et al., 

2023) 

alcanzables, 

cumplimiento 

de objetivos, 

metas), 

Estrategias 

de ventas ( 

Estrategias 

eficaces, 

cumplimiento 

de 

estrategias, 

retención de 

clientes) y 

reclutamiento 

del personal 

de ventas( 

Perfil del 

vendedor, 

Experiencia, 

Aptitud y 

actitud) 

(Maguiña, 

2023) 

Reclutamiento 

del personal de 

ventas 

- Retención de 

clientes. 

- Perfil del 

vendedor. 

- Experiencia. 

- Aptitud y actitud. 
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Anexo 2. Instrumentos de recolección de datos 

CUESTIONARIO DE PLAN DE VENTAS 

Estimado colaborador de la empresa Surge Company 2024, agradecemos su gentil 

colaboración en la presente investigación titulada “Plan de ventas en la empresa Surge 

Company 2024” que tiene por objetivo, determinar el estado actual del plan de ventas en la 

Empresa Surge Company,2024, por lo que se le pide que responda sinceramente a los 

siguientes ítems. Señalarle que no existe respuesta buena ni mala, la información que usted 

brinde solo será fines académicos. 

Información general del usuario 

1. Sexo: Femenino: ___________ Masculino: __________ 

2. Edad: ____________________ 

3. Estado civil:  Soltero: _______ Casado: ________ Conviviente: _____ 

4. Grado de instrucción:  

Primaria: __________ 

Secundaria: ________ 

Técnico: ___________ 

Universitario: ______ 

5. Cargo que ocupa: ___________________ 

Considere la siguiente escala para responder a los ítems. 

1 2 3 4 5 

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre 

Ítem Valorización 

1 2 3 4 5 

Dimensión: Planificación de ventas      

1. La planeación de ventas se revisa y ajusta regularmente 

según las necesidades del mercado. 

     

2. La planeación de ventas está bien estructurada y es clara.      

3. Las actividades de ventas son monitoreadas y evaluadas 

periódicamente. 

     

4. Las actividades de ventas están organizadas y son 

eficientes. 
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5. La dirección de ventas proporciona feedback continuo al 

equipo. 

     

6. La dirección de ventas proporciona una guía clara para el 

equipo. 

     

Dimensión: Objetivos      

7. Los objetivos son realistas y alcanzables dentro del plazo 

establecido. 

     

8. Los objetivos establecidos son alcanzables.      

9. Existen mecanismos para medir el cumplimiento de los 

objetivos. 

     

10. Regularmente se cumplen los objetivos propuestos.      

11. Las metas de ventas están alineadas con los objetivos 

generales de la empresa. 

     

12. Las metas de ventas están claramente definidas y son 

motivadoras. 

     

Dimensión: Estrategias de ventas      

13. Las estrategias de ventas son innovadoras y se adaptan a las 

tendencias del mercado. 

     

14. Las estrategias de ventas utilizadas son eficaces.      

15. Se realiza un seguimiento continuo del cumplimiento de las 

estrategias de ventas. 

     

16. Las estrategias planificadas se implementan correctamente.      

17. Las estrategias de ventas ayudan a retener a los clientes 

actuales. 

     

Dimensión: Reclutamiento del personal de ventas      

18. El perfil de los vendedores contratados cumple con los 

requisitos necesarios. 

     

19. Los vendedores tienen la experiencia necesaria para realizar 

sus tareas. 

     

20. Los vendedores muestran una aptitud y actitud positiva hacia 

su trabajo. 
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Anexo 3. Validaciones  

Validación 1.  
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Anexo 4. Carta de aceptación  
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Anexo 5. Fotos del trabajo de investigación   
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Anexo 6. Resolución del trabajo de investigación  
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Anexo 7. T1 

 



52 
 

Anexo 8. Acta de segundo control de revisión de similitud de la investigación 

 

 


