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             Resumen 
 
 

Este trabajo busca determinar la viabilidad para la creación de un portal de ventas en líneas, 

ya que la empresa tiene un portal de registro en línea para uso interno, lo que se busca es, que 

este portal se adecue para que sea usado por los clientes para dinamizar las ventas de una forma 

que el cliente se sienta cómodo, ahorrándole tiempo y creándole una satisfacción al cliente. 

La empresa busca expandir sus canales de ventas de exposición para llegar a más personas y 

aumentar sus ventas, así como atraer más clientes. Los datos que contienen esta investigación se 

realizaron mediante una encuesta que se les realizo a diez personas como muestra aleatoria. El 

enfoque que se utilizó en esta investigación fue cuantitativo porque se utilizó la recolección y el 

análisis de los datos para contestar las preguntas de la investigación y comprobar el logro de los 

objetivos establecidos previamente. 

El diseño que se utilizó en la investigación fue el no experimental y trasversal porque no se 

intervino en su desarrollo y se observaron los fenómenos tal como ocurren en su naturaleza, y 

fue de corte trasversal por el desarrollo y observación porque los datos se recolectaron en un solo 

momento y en un único tiempo ya que su propósito es describir las variables y analizar sus 

incidencias y como se interrelaciona en su momento. 

 

Palabras clave, Viabilidad, Portal, Adecue, ventas en líneas, dinamización, satisfacción, 

investigación, enfoque, fenómenos. 



 

CONCLUSIONES 
 

 
Objetivo 1, identificar el segmento de mercado que compran a través de los portales en 

línea. 

En lo referente a la segmentación de mercado que compras a través de los portales en 

líneas. El 70% de los clientes es de sexo femenino frente a un 30% masculino, esto nos indica 

que, al momento de realizar una compra de electrodomésticos, las mujeres son las que toman 

la decisión de que comprar y cuando comprar y porque vía comprar. 

Cuando avaluamos el rango de edad, el resultado fue que el 80% de los encuestados se 

encuentran en edad desde los 25 a 45 años, en tanto el 20% tienen edad entre 18 y 25 años, 

por lo que estos resultados nos indican que las personas que tienen la capacidad y autoridad 

para comprar son personas de edad tanto joven como personas maduras de experiencia, el 

80% de estas personas viven en una zona urbana y un 20% en zona rural, por lo que esto nos 

garantiza tener un formato de entrega rápido ya que no tendremos que salir de la ciudad, por 

otra parte, las personas que viven en una zona urbana, por lo general tienen poco tiempo de 

visitar las tiendas, por lo que una tienda en línea de seria de gran utilidad para realizar sus 

compras, sin importar el día y la hora. 

El 30% de nuestros encuestados tienen un salario promedio de 41.000 pesos en adelante, 

mientras que el 50% tienen un sueldo inferior a los 21.000 pesos. Lo que nos garantiza que 

nuestros clientes tienen el poder adquisitivo para realizar una de electrodomésticos sin ningún 

inconveniente. 

En mi opinión personal, más que una segmentación de mercado, se realizó un 

levantamiento demográfico, donde se pudo conocer la edad promedio que visitan la tienda y 

el lugar donde residen, estos son datos importantes al memento de realizar cualquier proyecto, 

ya que con estas informaciones podemos tomar decisiones que puedan aportar al proyecto de 

investigación 

Segmentación de mercado, la delimitación de mercados metas y el posicionamiento 

constituyen los cimientos para convertir a los consumidores en clientes, la segmentación de 

mercado es el proceso de dividir el mercado en subconjunto de consumidores con necesidades 

comunes, cada sub conjunto representa a un grupo con necesidades o características comunes. 

León, Schiffman y Josep (2015) 



 

Objetivo II, conocer las opiniones de los diferentes clientes de la Sirena el Embrujo 

con relación a como se manejan las ventas de electrodomésticos. 

 

 
En cuanto al servicio que reciben los clientes por parte del personal que trabaja en el área 

de electrodomésticos, el 50% de los encuestados reciben un buen servicio por parte del 

personal que le atiende, mientras que el 30% dice que el servicio recibido es muy bueno y el 

otro 20% dice ni bueno ni malo, podemos decir que el 80% de los encuestado tienen buena 

referencia para seguir con nosotros, lo que nos garantiza que al momento que se crea la 

aplicación para la compra en líneas, tendremos nuestra cartera de clientes que actualmente 

tenemos y con vista de crecimiento. 

El 80% de los encuestados, van una vez al año a realizar compras de electrodomésticos y 

un 20% van cada 2 años, lo que nos indica esto, que es muy probable que no vallan más a 

menudo por no desplazarse desde su casa hacia la tienda o porque el poder adquisitivo que 

tiene el 50% de los encuestados no se lo permita, 

 
El servicio es un conjunto de actividades a satisfacer las necesidades presentes y futuras de 

los clientes, el buen servicio garantiza la permanencia en el mercado. 

 
El servicio al cliente es todo esfuerzo encaminado a atender al cliente y a resolver sus 

inquietudes, sugerencias, dudas o reclamos. Es decir, el servicio al cliente es todo momento 

de contacto entre el cliente y la empresa 

En mi opinión personal, conocer las opiniones en cuanto al servicio brindado por parte 

de nuestro personal a los diferentes clientes que visitan la tienda, es de suma importancia, 

ya que esta información nos ayudara a evaluar si nuestro servicio brindado es de calidad, y 

en este sentido podemos tomar decisión para mejorar en los puntos que estamos débiles y 

seguir desarrendó los que estamos bien. 



 

Objetivo III, Determinar cómo les gustaría a los clientes realizar las compras de 

electrodomésticos en la Sirena el Embrujo. 

Definidamente los resultados arrojas con las variables de este objetivo, nos indica que 

los clientes encuestados, ven de una forma positiva la implementación de un portal de ventas 

en líneas para la Sirena el Embrujo. 

Con la creación de un portal de ventas en líneas, los clientes podrán experimentar una 

experiencia de compra mucho más rápida y cómoda, ya que desde la comodidad de sus cada 

podrán realizar sus compras. 

Según los resultados de la encueta, el 50% de los clientes se tienen que mover a las 

tiendas para realizare sus compras entre tanto el 50% restante lo realizan vida internet, por 

tal razón es de suma importancia que la creación de este portal, para así incrementar las 

ventas y brindarles un mejor servicio a nuestros clientes. 

 

Determinar las preferencias de cuales canales de ventas le gustaría realizar las compras 

a nuestros clientes, es el factor más importante, ya que este trabajo se base en ese punto. Y 

según los resultados recolectados por el cuestionario, los clientes ven de una manera 

positiva la puesta en marcha de una aplicación para la compra de ventas de 

electrodomésticos paras la tienda, ya que estos le ahorraría tiempo y le bridaría mayor 

comodidad. 
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