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RESUMEN

En esta revision sistematica se presentan documentos de investigacion realizados a nivel
nacional e internacional desde el afio 2010 hasta el 2019 que involucran las variables de
estrategias de ventas y satisfaccion del consumidor en la industria textil y empresarial

general.

El objetivo de esta revision sistematica consiste en analizar cuales son las estrategias de
ventas mayormente empleadas por las empresas del rubro textil, para lo cual se investigd
dicha informacidn en articulos cientificos, de revision , de revistas y tesis de doctorado;
los cuales se encontraron en bibliotecas virtuales conocidas por la inmensa cantidad de
documentos de investigacion que almacenan elaborados con informacion veridica y

fidedigna.

Para la elaboracion de la presente investigacion, se delimitaron criterios de inclusion y
exclusion al escoger los articulos encontrados, seleccionando finalmente 20 de ellos
para su estudio y analisis, en donde 6 de ellos se emplearon para elaborar la parte de
discusion. La finalidad de este articulo de revision es que, mediante la investigacion
cientifica, se concluye que existen algunas estrategias de ventas que son mas utilizadas
que otras por su efectividad las cuales permitiran la maxima satisfaccion del

consumidor.

PALABRAS CLAVES: “Estrategias de ventas” , “Satisfaccion del consumidor”,

“Rubro textil”, “Lealtad del consumidor”
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CAPITULO I. INTRODUCCION

Anteriormente las empresas se regian por el sistema tradicional de
compray venta en el cual solo les preocupaba vender la mayor parte de sus productos ,
descuidando si los clientes les volvian a comprar o quedaban complacidos con la
adquisicion de alguno de ellos. Arellano (2010) sefiala que, en la antigtiedad los estilos
de consumo y las estructuras de mercado perduraban en el tiempo; pero eso ha
cambiado ya que los mercados estan en constante evolucion de modo que un producto
considerado exitoso puede ser obsoleto en un corto tiempo si no evoluciona. Dalongaro
(2014) afirma que hoy en dia, existe un aumento significativo de las diferencias entre
los consumidores por lo que actualmente los mercados son mas heterogéneos y
competitivos, analizando como un factor clave la satisfaccion al mismo consumidor.
Ademas, el mismo autor evidencia en su articulo que, resulta mucho mas costoso
captar a un nuevo cliente que retenerlo y fidelizarlo, considerando que el valor del
cliente y su relacion con ellos es vital para mantener la productividad entre ambos. Por
lo tanto, las empresas buscan acoplarse a los requerimientos del consumidor y con
anhelo de entrar, crecer y mantenerse en un mercado tan versatil, es por ello que estan
tratando de reinventarse constantemente, debido a que somos muy selectos en nuestros
modos de consumo de bienes y servicios, convirtiéndonos en compradores mucho mas

exigentes y verificando que estos cumplan con nuestras expectativas.
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En la industria textil, es importante hacer énfasis en las estrategias de ventas, las
cuales Ferrell, O. y Hartline, M. (2012) definen como un plan en que una organizacién
utiliza sus habilidades y fortalezas , centrandose en tres factores fundamentales:
sociologia, economia y psicologia para comprender e ir acorde a los requerimientos del
mercado. Las empresas emplean un sinnimero de acciones en cuanto a las ventas para
alcanzar la diferenciacion y preferencia del consumidor. Kotler y Kellen (2012) aseguran
que no hay empresa que alcance el éxito si sus productos y ofertas se asemejan a los de
la competencia, lo cual implica que el consumidor acude hacia donde se le otorgue
mayores beneficios y oportunidades en cuanto al producto y servicio a ofrecerle, para lo

que serd necesario el empleo adecuado de las estrategias de ventas.

Asi también, tenemos la satisfaccion del consumidor, la cual Ferrell, O. y
Hartline, M. (2012) expresan que es la clave para conservarlos y se define en relacién a
las expectativas del cliente, especialmente ellos se basan en la calidad y valor ofrecido.
Si esta es positiva, nos va a permitir crear un vinculo favorable entre el cliente y la
empresa ya que, mediante ello, se realizara la fidelidad; obteniendo que sean los mismos
consumidores quienes recomienden a la empresa por la buena capacidad de respuesta que
tienen hacia estos. Cabe resaltar que, se debe realizar un exhaustivo seguimiento de las
expectativas y desempefio del consumidor, ya que es una manera de asegurar que la

satisfaccion de los mismos sea estable o que pueda ir mejorando con el pasar de los afios.
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Para alcanzar el buen posicionamiento de cualquier empresa, en este caso las del
rubro textil, es fundamental aplicar tacticas mejor conocidas como estrategias de ventas
puesto que, de esta manera se tiene una idea mucho mas precisa y centrada de lo que se
quiere lograr. Es vital mencionar que, desde que uno ingresa a una empresa por mas pequefia
0 grande que sea, siempre se va a guiar por los productos y servicios que ésta ofrece, pero
mas alla de ello, un cliente se enfoca en el valor agregado que la empresa le brinda, de modo
que puede quedar fascinado con ello o llevarse una mala experiencia, lo cual se ve reflejado
en el nivel de satisfaccion del consumidor . Guadarrama y Rosales (2015) sefialan que la
relacién con los clientes es una de las fortalezas que las organizaciones comerciales tienen
que aplicar para sobrevivir en el mercado, ya que conociendo a profundidad sobre sus gustos
,capacidades y necesidades ;se contribuira a la toma de decisiones a favor de ambas partes
(cliente y empresa). Una empresa que aplica y conoce bien sus estrategias de ventas, lograra
la atencion y satisfaccion del consumidor, ya que todo ello se evidencia en la calidad de
servicio y productos/servicios que brinda. Conocer las preferencias del mercado meta al cual
va dirigido mediante la buena estrategia de ventas, favorece a la retencion y fidelizacion del

consumidor.

La pregunta de investigacion planteada es “¢Cuales son las estrategias de ventas que
mas se utilizan para alcanzar la satisfaccion del consumidor en la industria textil entre los
afios 2010-2019?”, teniendo como objetivo general el de conocer las estrategias de ventas
gue mas se utilizan en la industrial textil para alcanzar la satisfaccion del consumidor a partir

del analisis de articulos de investigacion.
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Esta revision sistematica es un analisis para conocer las estrategias de ventas mas
recurridas por los empresarios del sector textil con la finalidad de adquirir mayores clientes
potenciales y por ende su preferencia por la empresa. Dalongaro y Froemming (2010),
explican que las estrategias de ventas son una pieza clave para adquirir y retener a los
consumidores, ya que con ello podemos asegurar el éxito de una empresa textil y en
consecuencia la satisfaccion, retencién y lealtad de los consumidores. Es importante analizar
las ventas porque es la base de toda empresa y mediante las estrategias de ventas se puede
alcanzar un mayor provecho de la organizacion, dado que se procura retener a los clientes y
lograr su satisfaccion ya que resultaria muy costos captar a nuevos clientes. Ademas, las
estrategias de ventas ayudan a lograr un crecimiento y con ello un aumento de su
rentabilidad. Por lo tanto, se puede afirmar que, mediante la revision de los articulos
cientificos, de revision y libros consultados; una empresa en este caso del sector textil que
emplea y conoce bien sus estrategias de ventas, alcanzara satisfaccion en los consumidores,

por ende, una mayor audiencia y recomendacion del publico objetivo.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

El presente estudio de investigacion consiste en una revision sistematica, en la cual se
desarrollan los temas de estrategias de ventas y satisfaccion del consumidor en la industria
textil. Moreno, Mufioz, Cuellas, Domancic y Villanueva (2018) definen la revision
sistematica como un estudio integral y claro, en donde se facilita y resumen los contenidos
de articulos existentes, debido a la buena distribucion metodoldgica que estos presentan.
Para los criterios de inclusion, se procuro que:

- Toda la informacion encontrada cuente con la estructura IMRD (Introduccion,

Método, Resultados y Discusion).

- Fue necesario que todos ellos estén estructurados bajo los aspectos de titulo,
objetivos, resultados y conclusiones; con el fin de conseguir informacion
entendible, precisa y ordenada.

- Busqueda de investigaciones en el idioma inglés y espafiol; consiguiendo
mayormente articulos en espafiol y algunos cuantos de ellos en inglés.

- Estudios basados en una antigiiedad no mayor a 9 afios ( desde el 2010 en adelante)
y de fuentes confiables tales como las bibliotecas sugeridas , con la finalidad de
obtener informacion acorde a la coyuntura actual de las empresas.

Las basquedas se realizaron por medio de bibliotecas virtuales conocidas por la
gran variedad de articulos que presentan en casi la mayoria de idiomas
existentes. Estas busquedas incluyeron extraer articulos de Scielo, Redalyc,
Science Direct,, e-book, Google academico, Repositorio de

universidades ,Dialnet y Research gate. Se reviso un total de 60 articulos, sin

embargo solo se incluyeron 20 de todos ellos.
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En cuanto a las estrategias de busqueda, se recopil6 informacién en estudios tales como articulos

cientificos o de revision, tesis y revistas que contenian las dos variables y el rubro seleccionado y
que contengan informacién valiosa referente a las estrategias de ventas mayormente utilizadas por
las empresas. Ademas se consider6 buscarlos en el idioma espafiol e inglés; para obtener el
mayor provecho de estos y realizar un enriquecedor analisis del estudio. Para un mejor estudio y
desglosamiento de términos, se crey6 conveniente realizar las blisquedas utilizando palabras
claves que sean del contexto de las variables y rubro seleccionadas, tales como: Industria textil.
Sector textil, Estrategias de ventas, Comportamiento del consumidor, Plan de marketing, Lealtad,
Fast fashion, Plan estratégico, Calidad, Mype , Pyme, Posicionamiento de la marca, Marketing,
Satisfaccién del consumidor, Fidelizacién y Métodos estratégicos. Es importante mencionar
también que, se utilizaron los operadores booleanos o también conocidos como operadores

I6gicos; con la misidon de mejorar las busquedas los cuales en este caso fueron “AND” y “OR”.

Referente a los criterios de exclusién de los articulos seleccionados, se realizé el descarte de 40
estudios entre tesis, revistas, articulos de revision y articulos cientificos. Los criterios de descarte

establecidos fueron :

- No ser del rubro elegido

- No contar con una de las variables seleccionadas

- No poseer la estructura IMRD

- No considerar claros los aspectos de : titulo, objetivos, resultados y
conclusiones

- No ser de fuentes confiables

- No tener en el rango de afios de antigiiedad establecido.
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Finalmente, mediante la siguiente figura , se explican los métodos de seleccion de datos para

su correcta y mejor comprension, basandose en la calidad de los documentos seleccionados.

Aspectos a considerar Requisitos

Se considerd los articulos que contengan las dos variables

Titulo
escogidas y el rubro seleccionado.
Se considerd los articulos que presentaban claridad en su
Objetivos
redaccién y relacion con los resultados y conclusion.
Resultados Se consider6 los articulos que vayan acorde a los objetivos.
Conclusiones Se consider6 los articulos que ofrecian un aporte relevante.

Se consider6 los articulos que habian sido publicados entre los
Afios de antigtiedad
afios 2010 y 2019.

Figura 1. Descripcion del método de extraccion de datos de los estudios

seleccionados

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO I1I. RESULTADOS

En esta revision sistematica se incluyeron 20 documentos de
investigaciones, los cuales fueron extraidos empleando los criterios de inclusion
explicados anteriormente y de bibliotecas virtuales o repositorios de universidades.
Durante la busqueda de articulos en las bibliotecas virtuales, arrojo un total de 193
articulos entre los afios 2003 y 2017, los cuales estan distribuidos de las siguientes
maneras: Scielo, 66 articulos; Google académico, 11 articulos; Repositorio de
universidades, 9 articulos; Redalyc, 42 articulos; Science Direct, 24 articulos; Research
Gate, 18 articulos y; Dialnet, 23 articulos. Después de obtener esa cantidad de archivos,
se procedio a categorizarlas segun sus variables llegando a la obtencion de 109 articulos
y finalmente, mediante los criterios de inclusion y exclusion se tuvo como resultado
final de 20 articulos con los cuales se realizo el presente trabajo de investigacion. A
continuacion, se aprecia mediante tablas y gréaficos, los criterios utilizados para la

clasificacion y entendimiento adecuado de este trabajo de investigacion.
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Tabla 1.

Clasificacion de los documentos incluidos segun su pais de origen

Paises N2 de documentos
Estados Unidos 2
Corea del Sur 1
India 1
Finlandia 1
Perd 1
Espafia 4
Republica Dominicana 1
Chile 1
Colombia 3
Inglaterra 1
Brasil 1
Venezuela 2
Arabia saudita 1
Total 20

Fuente: Elaboracién propia
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PRIVADA DEL NORTE 3f0s 2010 y 2019.

Figura 3. Ubicacién geogréafica de los paises a los que pertenecen los estudios

incluidos

Fuente: Elaboracion propia
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o Londofio, Beatriz
de universidades

“ESTRATEGIAS DE VENTAS Y SATISFACCION DEL CONSUMIDOR EN LA
INDUSTRIA TEXTIL”: UNA REVISION DE LA LITERATURA CIENTIFICA entre los

una

empresa de mantenimiento

La influencia de las TIC
2010 en la satisfaccion del cliente
en el comercio minorista

Impacto de los programas de

fidelizacion y la calidad de la relacion

2014 .
sobre la lealtad al establecimiento

minorista
Figura 5. Matriz de registro de los documentos revisados del 11 al 20
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 2.
Caracteristicas por tipo de los documentos revisados
Tipo de documento F %
Tesis de doctorado 4 20
Articulos cientificos 6 30
Acrticulos de revision 10 50
Total 20 100

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 3

Caracteristicas por afo de publicacion de los documentos revisados

Afio de publicacién F %
2010 2 10
2011 1 5
2012 0 0
2013 3 15
2014 4 20
2015 4 20
2016 2 10
2017 2 10
2018 2 10
2019 0 0
Total 20 100

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 4

Caracteristicas por revista de publicacion de los documentos revisados

Revista de publicacién del articulo F %
Journal of business research 1 5
Revista de ciencias sociales y de la comunicacién 1 5
Journal of cleaner production 2 10
Revista venezolana de gerencia 1 5
Frontiers in psychology 1 5
Ciencias administrativas 1 5
Industrial engineering and complexity management 1 5
Ciencia y sociedad 1 5
Cuaderno de administracion 1 5
Estudios gerenciales 1 5
Repositorio de universidades 3 15
Journal of reatiling 1 5
Services marketing quarterly 1 5
Revista brasileira de marketing 1 5
Revista ingenierias 1 5
Revista cientifica compendium 1 5
Australian journal of basic and applied sciences 1 5
Total 20 100

Fuente: Elaboracion propia

Tablab

Pag.
24

Revolledo Ezaine, A.



“ESTRATEGIAS DE VENTAS Y SATISFACCION DEL CONSUMIDOR EN LA
UNIVERSIDAD INDUSTRIA TEXTIL”: UNA REVISION DE LA LITERATURA CIENTIFICA entre los
PRIVADA DEL NORTE 4fios 2010 y 2019.

N

Clasificacion de documentos segln los sectores investigados

Ambito de estudio F %
Industria textil 11 55
Sector empresarial general 9 45
Total 20 100

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 6

Clasificacién segun los idiomas encontrados en los documentos

Idioma F %
Inglés 5 15
Espafiol 15 75
Total 20 100
Fuente: Elaboracién propia
. Pag.
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Figura 6. Clasificacion segun las fuentes de informacion de los documentos encontrados

Fuente: Elaboracion propia
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Categorias

Aportes

Autor

Afirman que mediante el uso del marketing
relacional se podra potencializar la participacién del
cliente y retenerlo ya que resulta menos costoso que

atraer a uno nuevo.

Guadarrama y Rosales
(2015)

Comportamiento
del consumidor

Indican que no todas las personas son
capaces de asumir bien un rol de personal de ventas,
ya que debe mostrar habilidades que sean acorde al
puesto y sobre todo tener vocacion para realizar un

buen desempefio.

Medrano-Murillo,.
Olarte-Pascual, Pelegrin-
Borondo y Sier, (2016)

Explica que la herramienta del marketing
mix hace que las empresas puedan estar mejor
planificadas a las necesidades del consumidor y de la
empresa en si.

Talavera (2017)

Marketing mix

Mediante el mix de marketing se logra
obtener una mejora en el desempefio econémica,
control de la plaza , identidad del producto con el

consumidor y mejorar la promocion y publicidad de
las empresas

Aguilera, E. ; Gélvez,
M. y Hernandez, O. (2015)

Promocion por medio de
redes digitales

De acuerdo a la encuesta que aplicaron,
concluyeron que el medio de publicidad actualmente
utilizado con mayor énfasis es la internet,
especialmente las redes sociales, los cuales influyen
en el proceso de compra de este mismo.

Sotomayor , Brito y
Tenesaca (2018)

Segun la encuesta aplicada, se pudo
confirmar que existe una relacién positiva entre las
TIC empleadas por el comercio minorista 'y la
satisfaccion del consumidor con esa tecnologia . Se
evidencia la necesidad de las empresas minoristas
para promocionarse por medio de la internet.

Gil, I. ; Ruiz, M.y
Calderon, H. (2009)

Figura 7. Induccidn de categorias para elaborar la discusion

Fuente: Elaboracion propia

Revolledo Ezaine, A.

Pag.
27




“ESTRATEGIAS DE VENTAS Y SATISFACCION DEL CONSUMIDOR EN LA

UNIVERSIDAD INDUSTRIA TEXTIL”: UNA REVISION DE LA LITERATURA CIENTIFICA entre los
PRIVADA DEL NORTE 4fios 2010 y 2019.

N

CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

En la presente investigacion sistematica se hallaron 20 articulos que van
acorde a las variables indicadas, en donde se emplearon ciertos criterios para su clasificacion
y precision, para lo cual se realizé la busqueda en el periodo de tiempo correspondiente entre
los afios 2010 y 2019 en donde se corrobor6 que todos los articulos investigados cumplan
con el estudio de las estrategias de ventas y satisfaccion del consumidor. Ademas, se
encontraron ciertos estudios empiricos para lo cual se sugiere ampliar y ahondar las
investigaciones en el tema investigado correspondiente; asi también es necesario que se

compare adecuadamente con estudios previos para su Optimo resultado.

En cuanto al sector de la industria textil se identifican criterios relevantes
que se relacionan directamente con las pautas comerciales que las empresas aplican para la
atraccion de mayores clientes como lo es el comportamiento del consumidor, ya que por
medio de esta estrategia se podra conocer detalladamente a nuestros clientes y ofrecerles lo
que ellos desean adquirir. Guadarrama y Rosales (2015) , afirman que junto con el uso del
marketing relacional se favorece al impulso de las ventas y retencion de los consumidores,
dado que por medio de este las empresas aprenden de sus clientes, mejorando su
organizacion y contribuyen a crear lazos cercanos y duraderos con sus clientes. Se considera
correcto su estudio, sin embargo, se cree gue se debe complementar con un analisis hacia el
consumidor en si, ya que lo expresan de manera general. Por su parte, Medrano-Murillo,.
Olarte-Pascual, Pelegrin-Borondo y Sier, (2016), sefialan que la experiencia presenciada

por el consumidor durante el proceso de compra es muy importante ya que las empresas
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deben tener en cuenta que el personal esté correctamente capacitado para brindar un servicio

de primera calidad, en donde el cliente quede

complacido con ello, por lo cual es vital saber a quienes va dirigido y eso se alcanza
mediante el estudio del consumidor. En base a ello, se establecen parametros para lograr la
satisfaccion de estos mismos. Sin embargo, en este Ultimo aporte se debe tener en cuenta no
solo considerar la experiencia de compras presencial sino también la virtual ya que las
personas también desean que la empresa en la internet para su comodidad y con ello buscan

también obtener buen trato, rapidez y efectividad durante ese proceso.

Por otro lado; Sotomayor , Brito y Tenesaca (2018) realizaron un estudio sobre
los medios de publicidad que influyen al momento de compra de los consumidores, teniendo
como resultado en su encuesta que, el medio méas votado fue la internet y en especial las
redes sociales de Facebook, Instagram y Whatsapp, siendo respaldado por mas del 50% del
total de encuestados. Por lo tanto se esta de acuerdo con ello ya que se pone en evidencia
mediante encuestas que da un buen resultado , lo cual significa que es beneficioso emplear
las redes sociales como medio de publicidad para las empresas, ya que se llega a una mayor
audiencia. Complementando , Gil, I. ; Ruiz, M. y Calderén, H. (2009) , indican que usando
la estrategia de venta de publicidad a través de las TIC, contribuye de manera significativa
a la satisfaccién del consumidor ya que le facilita su compra y se hace mucho mas efectiva
y menos costosa que de manera presencial. No obstante en este Gltimo aporte, es importante

actualizarlo con las tendencias globales actuales ya que es muy interesante su estructura.
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Talavera (2017) explica que el marketing mix viene a ser un conjunto de 4
variables que influyen en la decision de compra de los clientes, estas son : precio, plaza, ,
publicidad y producto, obteniendo como resultado que por medio de la aplicacion del
marketing mix se alcanzé un aumento en las ventas y rentabilidad de la tienda . Es por ello
que, se tiene en cuenta esta opinion dado que, se esta confirmando mediante encuestas y
resultados la validez del marketing mix. Sin embargo, considero que se debio de
implementar un plan de marketing en general para conocer el contexto general externo e
interno de la empresa. Por su parte, Aguilera, E. ; Galvez, M. y Hernandez, O. (2015)
explican que el modelo del marketing mix favorece a las empresas ya que les ayuda a
obtener una mayor competitividad en orientar sus esfuerzos a ofrecer los productos que
vayan acorde al consumidor, de modo que este se sienta identificado con ellos; lo cual ayuda
a tener un mayor conocimiento y manejo de los precios a ofrecer los productos , énfasis en

la difusidn y publicidad de la empresa en si.

CONCLUSIONES

Luego de revisar un total de 20 articulos de investigacion en los que, cada uno de sus
autores aportd al desarrollo de la presente revisidn sistematica, permitiendo conocer sus
opiniones y estudios; se puede afirmar que si existe una relacién directa y positiva entre las
estrategias de ventas y la satisfaccion del consumidor dentro de la industria textil. Por
consiguiente, se concluye que se debe optar por establecer estrategias de ventas para la
procurar diferenciarse de las demas empresas. Las estrategias de ventas mayormente

empleadas por las entidades del rubro textil son principalmente:
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- Respecto al tema de marketing tenemos que, es una de las estrategias de
ventas mas usadas por las empresas es el marketing mix, el cual va acompafiado de un plan
de marketing. Es importante su aplicacion ya que se categoriza de mejor manera los
productos que la empresa ofrece por medio de una matriz BCG, se establecen objetivos y
prondsticos a corto/mediano/largo plazo de acuerdo a los estados de resultados de las
empresas, se estudian de las variables internas y externas a traves de la matriz PESTEL y
FODA. Todo ello contribuye a mantener mas ordenada y establecida la parte comercial de

una compafiia.

- El estudio del comportamiento del consumidor presencial mediante una
adecuada investigacion de mercados la cual se realiza por una exhaustiva labor de trabajo de
campo a través de encuestas, entrevistas, pruebas estadisticas, focus group, entre otros
factores relevantes del tema. Asi como de manera virtual por medio de la digitalizacion de
la informacidn presencial y a su vez, utilizando plataformas digitales para conocer por medio

de encuestas las preferencias, sugerencias y opiniones de los consumidores de la internet.

- Los canales de comunicacion por demanda de uso, deberian ser virtuales y a

través de redes sociales con el fin de promover una imagen prometedora de la empresa.
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Actualmente, las redes sociales mas frecuentadas por las personas son Facebook, Instagram

y Whatsapp, ya que cuentan con material mas interactivo para que las publicaciones se vean
mejor gracias a los complementos que estas poseen para asegurar una respuesta efectiva de

las personas hacia la empresa.

Algunos de los limitantes que se tuvieron en la elaboracidn de la presente revision
sistematica fue la falta de investigaciones que se encontraba en la web, ya que se encontraban
mas articulos pertenecientes a los afios 1990 e inicios del afio 2000 y, usualmente contenia
informacidn desactualizada. Algunos articulos cientificos o de revision, en su mayoria, no
contenian ambas variables consideradas o sindnimos de ellas, para lo cual se procedio a
buscar las variables en inglés, obteniendo mayores resultados sin embargo algunos eran de
paginas no confiables, por lo cual se decidio descartar un gran namero de ellos ya que la
informacién no era proveniente de fuentes consideradas para realizar documentos

cientificos.

Para futuras investigaciones del tema propuesto, se recomienda que los
investigadores puedan profundizar su estudio en la identificacion de las nuevas estrategias
de venta que se estan teniendo por la coyuntura actual (COVID-19) , ya que son un poco
distintas a las que solian realizarse antes de la pandemia. Considero que es importante
investigar sobre ello para que las empresas puedan estar preparadas y saber como actuar
frente a cualquier situacion que resulte desfavorable para su organizacion, consiguiendo

alcanzar la satisfaccién del consumidor.
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