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Resumen

La investigación lleva por título “Gestión de ventas y participación de mercado en la empresa 

Corporación Aceros Arequipa S.A., provincia de San Martin, 2018”, cuyo objetivo general 

fue establecer la relación entre la gestión de ventas y la participación en la empresa 

Corporación Aceros Arequipa S.A., provincia de San Martin, 2018. El tipo de estudio es no 

experimental; el diseño de investigación es descriptivo correlacional, asimismo la 

investigación tuvo como muestra a 41 clientes de la empresa Corporación Aceros Arequipa 

S.A, del mismo se tuvo como problema general el interrogante ¿Existe relación entre la 

gestión de ventas y la participación de mercado en la empresa Corporación Aceros Arequipa 

S.A., provincia de San Martin, 2018?, cuya hipótesis alterna es: Si existe relación entre la 

gestión de ventas y la participación de mercado en la empresa Corporación Aceros Arequipa 

S.A., provincia de San Martin, 2018. Se llegó a concluir que la gestión de ventas de la 

empresa Corporación Aceros Arequipa S.A., provincia de San Martin, 2018 es medio un 

63%, esto se debe a que los clientes evidencian que los gestores de ventas cuentan con una 

programación y cronograma ordenada de sus actividades, lo que permite que los productos 

solicitados lleguen en el tiempo oportuno. Asimismo, la participación del mercado de la 

empresa, presenta un nivel medio de 44%, por cuanto se evidencia la falta de información 

de aquellos productos con mayor rotación y de aquellos que se encuentran en tendencia. En 

conclusión, se aceptó la hipótesis que señala “Existe relación significativa entre la gestión 

de ventas y la participación de mercado en la empresa Corporación Aceros Arequipa S.A., 

provincia de San Martin, 2018, provincia de San Martin, 2018”, por cuanto se evidencio una 

relación descriptiva e inferencial, cuya significancia bilateral es menor a 0.05, es decir 0.00. 

Palabras claves: Gestión de ventas, participación del mercado. 
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Abstract

The present investigation is entitled "Sales management and market participation in the 

company Corporación Aceros Arequipa SA, San Martin province, 2018", whose general 

objective is to establish the relationship between sales management and participation in the 

company Corporación Aceros Arequipa SA, province of San Martin, 2018. The type of study 

is non-experimental; the design of the investigation is descriptive correlational: also the 

investigation had as sample to 41 clients of the company Corporación Aceros Arequipa SA, 

of the same one had as a general problem the following question Is there a relationship 

between sales management and market share in Corporación Aceros Arequipa SA, province 

of San Martin, 2018 ?, whose alternative hypothesis is: If there is a relationship between 

sales management and market share in Corporación Aceros Arequipa SA, San Martin 

province, 2018. to conclude that the sales management of Corporación Aceros Arequipa SA, 

province of San Martin, 2018 is a 63% average, this is due to the fact that customers show 

that sales managers have an organized schedule and schedule of their activities, which allows 

that the requested products arrive in the opportune time. Likewise, the market share of the 

company presents an average level of 44%, as evidenced by the lack of information on those 

products with the highest turnover and those that are trending. With regard to the general 

objective, the hypothesis that "If there is a relationship between sales management and 

market participation in the company Corporación Aceros Arequipa SA, San Martin province, 

2018" was accepted, as a descriptive relationship was evidenced inferential, whose bilateral 

significance is less than 0.05, that is 0.00. 

Keywords: Sales management, market share. 
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