UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Estrategias del inbound marketing para incrementar el nivel de ventas
en la Empresa KAR & MA S.A.C

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Licenciado en Administracion

AUTORES:
Carlos Martinez, Anibal (ORCID: 0000-0001-7208-7035)
Llumpo Chaflogue, Luis David (ORCID: 0000-0002-4446-4734)

ASESOR:

Mg. Nufez Puse, Sonia Magali (ORCID: 0000-0001-9648-8108)

LINEA DE INVESTIGACION:

Marketing

CHICLAYO - PERU
2020



DEDICATORIA

Dedico mi tesis a Dios por darme la fuerza para seguir
este camino y levantarme de cada tropiezo, permitiéndome
llegar a este momento de mi vida profesional. A mis padres,
mis hermanos por ser las personas mas importantes en mi vida
y por ser mi soporte para seguir adelante. A mi docente por ser
la persona clave para que culminemos este trabajo de

investigacion.

Carlos Martinez Anibal

Mi tesis la dedico con todo mi amor Yy carifio a Dios,
por darme una carrera para mi futuro y por creer en mi
capacidad. A mis padres por ser las personas mas importantes
en mi vida y por ser mi soporte para seguir adelante. A mi
pareja y a mi hijo por ser las personas que me dieron el apoyo
emocional, que ayudo a no rendirme. A mis docentes por ser
personas claves para que nuestro proyecto de investigacion

culmine con éxito.

Llumpo Chafloque Luis David



EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AGRADECIMIENTO

Agradecemos a Dios por haberme otorgado una
familia maravillosa que a pesar de mis errores
han creido en mi siempre, dandome ejemplo de
superacion, humildad y sacrifico a mis amigas
que siempre han estado conmigo en estos afos.
Agradecemos a nuestra alma mater a la
Universidad Cesar Vallejo y la facultad de
Ciencias Empresariales que me abrieron las
puertas en esta humilde casa de estudios, A
nuestros asesores Sonia Magali Nufiez Puse y
Fernando Arriola Jiménez, por ser nuestro
apoyo, guia en la elaboracion de nuestra
investigacion y motivarnos a cumplir una meta
mas en nuestras vidas

A la empresa KAR & MA S.A.C por haberme
dado la oportunidad de desarrollar mi proyecto
de investigacion cientifica y por facilitarme

todo lo necesario para poder realizarlo.



INDICE DE CONTENIDOS

=T (0% 1o 4 - PR UPR SRS i
F o T L=Tot 0 1 T=T o o PSSP iii
INdice de CONLENIAOS. ... vi
INAICE 0B TADIAS ......ceveeeeeeeeceeee ettt e s vii
INAICE & FIGUIBS........oeeeececeeeeieieee ettt viii
RESUMEIN ..ttt e e e et e e e et e e e e enbb e e e e e antaeeas IX
N 41 1 - Tod OSSPSR OUR PRSI X
LINTRODUCCION ....c.ooiiiiiiiiiiieiseeie et 1
I METODO. ...ttt 10
2.1. Tipo y Disefio de INVESTIGACION.......cuieiiiiiieiiieiie e 10
2.2.VAADIES ... 11
2.3. Operacionalizacion de las variables ... 11
2.4. Poblacion, MUEStra y MUESEIEO: ........uveiiieeeciiee et e e ee e e see e eesnaee e 12
2.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos y Validez:........................ 13
2.6, VALIARZ ...t 14
2.7. ASPECLOS ELICOS ...ttt en e 15
1. RESULTADO Sttt ettt et anaeane et na e 16
IV. DISCUSION ....cooiiiiiiiiieicieeie ettt 32
V. CONCLUSIONES ......ootiiiiiie ettt nte e 35
V1. RECOMENDACIONES .......ooiiiiiiieie ettt 36
VI PROPUESTA ...ttt ettt et r e nteenta et e 37
REFERENCIAS.......oo oottt ettt sttt taenneas 47
ANEXOS ... oottt ettt ettt e e re e e e 51

Vi



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Cuadro de Operacionalizacion de la variable independiente.............ccccooevirnee. 11
Tabla 2. Cuadro de Operacionalizacion de la Variable Dependiente ............ccccccevveiennnnn. 12
Tabla 3. ValdadOres .......c.oeiiiiiiecie e e e neee e 14
Tabla 4. Resultado de ventas por teléfono — Pre TeSt........ccovveeiieiiiiieiiecee e 16
Tabla 5. Resultado de ventas por correspondencia — Pre TeSt.........cccccvvvveriienneiieennenn, 16
Tabla 6. Resultado de ventas internas — Pre TS .......ccoiviiiiiiiieiiiesie e 17
Tabla 7. Resultado de ventas externas — Pre TeSt........ccooiiiiiiiieiiieiie e 19
Tabla 8. Estrategia Creando Una NUEVa IMagen...........cocuviiiiiiiiniienieeee e 20
Tabla 9. Estrategia El Cliente es el Principal Factor del Exito en una Organizacion........ 21
Tabla 10. Estrategia Como Tener EXito en 1as VENtas................cccoeeveeeeviveveveveeeenan, 22
Tabla 11. Estrategia Fidelizar es muestra de Nuestro Compromiso ..........cccceevveriieenneene. 23
Tabla 12. Resultado de ventas por teléfono — POSt TeSt........ccovveiiiiiieiiie e 24
Tabla 13. Resultado de ventas por COrreSPONAENCIA ..........eevverieeriieriieiiee e 25
Tabla 14. Resultado de ventas internas — POSt TEST.........cvoviiiieiiiieiieee e 26
Tabla 15. Resultado de ventas externas — POS TS .......cccvuvveiiieiiiieiie e 27
Tabla 16. Comparacion de ventas por telefono: Pre Test — Post Test .........cccceevvveevivnnnne 28
Tabla 17. Comparacion de ventas por correspondencia: Pre Test — Post Test................... 29
Tabla 18. Comparacion de ventas internas: Pre Test — POSt TeSt.........ccocveevvveevieeeivneenn, 30
Tabla 19. Comparacion de ventas externas: Pre Test — POSt TSt .........cccceeviveeviieeeiveeennn, 31
Tabla 20. Estrategia Creando Una NUeVa IMagen...........cocuvveiiiieiiieesiieeesiee e 43
Tabla 21. Estrategia El Cliente es el Principal Factor del Exito en una Organizacion....... 44
Tabla 22. Estrategia Como Tener EXito en 1as VENtas...............ccocveeeeeeeeeieeeieeeeeeenae, 45
Tabla 23. Estrategia Fidelizar es muestra de Nuestro CoOmpromiso ...........c.ccceeevvveeiveenne 45

vii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Nivel de ventas por teléfon0o — Pre TeSt.......cccuoiiiiiiiiieiiie e 16
Figura 2. Nivel de ventas por correspondencia — Pre TEST........cccviiieiieiiiiiieiie e 17
Figura 3. Nivel de ventas INternas — Pre TSt .......ccuoiiiiiiiiieiie et 18
Figura 4. Nivel de ventas externas — Pre TEST ......c.oooviiiiiiieiie e 19
Figura 5. Nivel de Ventas por TelEfon0 — POSE TESE.......ccoiiiiiiiiiiiieiieie e 24
Figura 6. Nivel de ventas por correspondencia — POS TESE.........ccuvviiiiieiiiiiieie e 25
Figura 7. Nivel de ventas por teléfono — POSE TESt........ccoiiiiiiiieiirieee e 26
Figura 8. Nivel de ventas por telefon0 POSt TESE........cccuuiiiiiiiiieiisie e 27
Figura 9. Nivel de Ventas Por Teléfono: Pre Test — POSt TeSt.......cccocviriiieiiiieieeieeeee e, 28
Figura 10. Nivel de Ventas por Correspondencia: Pre Test - POSt TESt........cccovvvirviienieiininiieiienn 29
Figura 11. Nivel de Ventas Internas: Pre Test - POSt TESE........coivveiiiiiieiieiieesie e 30
Figura 12. Nivel de ventas externas: Pre TeSt — POSt TEST ........ccveriiiiieiiiiiieie e 31
Figura 13. Organigrama de la empresa KAR & MA SA.C....oooiiiiiiiiiiiiee s 38
Figura 14. EStructura de 12 PropUESTA. ........ccueieiiiieiieiie ettt 42
Figura 15. Matriz de CONSISTENCIA .......ccvvieiiiiiciii ettt e et e e e e snaeeeees 61

viii



RESUMEN

La presente investigacion titulada “ESTRATEGIAS DEL INBOUND MARKETING PARA
INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS EN LA EMPRESA KAR & MA S.A.C.”, Tiene
como objetivo de estudio establecer como las estrategias del Inbound marketing incrementan
las ventas de la empresa KAR & MA S.A.C. sin embargo la investigacion se sustenta en las
teorias de halligan y shah para analizar las estrategias del Inbound marketing utilizando sus
componentes que logran un enfoque profesional y a navarro, Kotler para las ventas que

generan las ganancias para la empresa.

El tipo de investigacion es aplicativa, con un disefio pre experimental, ya que realizamos un
pre — post prueba, de enfoque cuantitativo y alcance explicativo, cuya poblacion son datos
historicos registrados en documentos financieros, su muestra es de tipo no probabilistico,
porque no usamos todos los documentos, solo lo relacionado a las ventas. Se utilizaron dos
técnicas de recoleccion de datos, una guia de entrevista conformada por 10 preguntas con
respuestas libres y la segunda la ficha documental, lo cual se utiliz6 para conseguir los datos

requeridos.

Los resultados obtenidos en el pre test mostraron que las ventas por telefono tiene un
promedio mayor de 1500 que es el monto mayor de enero — junio, en las ventas por
correspondencia 1250 monto mayor de enero — junio , en las ventas internas 10000 monto
mayor de enero — junio, en las ventas externas 10000 monto mayor de enero — junio. Las
estrategias mas relevantes de nuestra investigacién fueron, carpas publicitarias, pintadas de
fachadas con logos de nuestro producto, los descuentos para los clientes, regalos. Es asi que
mediante a estas pudimos obtener buenos resultados. Finalmente se puede decir que las
ventas si elevo mediante la aplicacion del Inbound marketing, obteniendo como resultado en
las ventas por teléfono 1900, ventas por correspondencia 1400, ventas internas 14000, ventas
externas 12300.

Palabras clave: Inbound marketing, ventas.



ABSTRACT

This research, entitled “ESTRATEGIAS DEL INBOUND MARKETING PARA
INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS EN LA EMPRESA KAR & MA S.A.C.”, aimed
to establish how the strategies of Inbound Marketing increase the Sales of the company KAR
& MA S.A.C. The research was based on the theories of Halligan and Shah to analyze
Inbound Marketing strategies, using their components that achieve a professional approach.
The theories of Navarro and Kloter for sales that generate profits for the company. The type
of research was applied with a pre-experimental design, since a pre-test and a post-test were
performed. It has a quantitative approach and explanatory scope. The population were the
historical data recorded in financial documents, and the sample was non-probabilistic, since
only the documents related to Sales were used. Two data collection techniques were used,
an interview guide consisting of 10 open-ended questions and the record cards—to obtain
the required data. The results obtained in the pre-test showed that the higher average of
Telephone Sales was 1,500—which was the highest amount from January to June. In the
Mail order Sales, it was 1,250—the highest amount from January to June. In the Internal
Sales, it was 10,000—the highest amount from January to June. In the external sales,
10,000—the highest amount from January to June. The most relevant strategies of the
research were, advertising tents, painted facades with logos of the product, discounts for
customers and gifts. Good results were obtained through these strategies. Finally, it can be
said that Sales increased by applying Inbound Marketing—Telephone Sales increased to
1,900. Mail Order sales, to 1,400. Internal Sales, to 14,000 and External Sales to 12,300.

Keywords: inbound marketing, sales.



I. INTRODUCCION

Actualmente existen distintos problemas en una organizacién que son muy dificil de
solucionar. Sin embargo, el principal problema de toda empresa es el incremento del nivel

de ventas, lo que se debe a diferentes factores tanto externos como internos.

Pérez en su blog NextUp, emitido el 2018 en la ciudad de Monterrey - México. Nos explica
que los lideres y equipos comerciales enfrentan restos frente al margen de ventas, para el
autor las ventas es el factor mas importante de toda organizacion. El autor sefiala que en
algunas organizaciones los equipos de trabajos son los causantes de no aumentar las ventas,
pese a sus grandes esfuerzos, a sus capacitaciones, a la variedad de producto que ofrezca tu

empresa; aun asi, se sienten estancados.

Asi mismo Hernandez en su articulo publicado el 2017 en el blog Blitz, emitido en California
— Los Angeles. Indica que el area de ventas es fundamental para el crecimiento de toda
organizacion, por ello es necesario detectar, corregir errores y problemas al mismo tiempo.
Lo méas importante en el incremento de ventas es analizar como se encuentra estructurado el
departamento de ventas, es necesario tocar dos puntos; que el personal encuentre nuevos

clientes y retenga a los clientes existentes.

Por otro lado, Guerrero en su blog Impactum, emitido el 2018 en San Luis de Potosi —
México. Explica que los departamentos sufren generando recursos para solucionar los
diferentes problemas en los que se encuentra la organizacion. El principal pilar de toda
organizacion son las ventas, sin embargo, se debe tomar en cuenta su relacion con las demas
areas y cOmo actlan juntos para lograr los objetivos. Segun el autor a veces no es problema
del departamento de las ventas, sino que en otras ocasiones es que la empresa no conoce a
sus clientes, es por esto que no puede emitir un mensaje claro y directo a los clientes de un

determinado segmento.

Adams (2017). In his book marketing strategies to fuel your Business Growth. Manifiesta
que para hacer elevar un negocio no es comodo. Principalmente, solicitds una imagen viable.
A partir de ahi, debe descubrir un nicho eficaz definir un grupo demografico justo y contar

algo de valor para venderlo.



Por ello, asi este vendiendo productos, servicios o informacion, sin las estrategias de
mercadeo adecuadas para inducir su crecimiento, crear ingresos Yy conservar es

practicamente improbable.

Asimismo, Paley (2007), in his book The Marketing Strategy Desktop Guide, menciona que
si una compafiia no cuenta con estrategias, sera reactivo y parte de otras estrategias que
tienen sus competencias. Al momento de contar con unas estrategias, nos sobrellevara a que

las compafiias resalten a obtener grandes beneficios.

Sanchez en el 2018, en su revista publicada en el blog Entrepreneur. Indica que la porcion
mas natural de trasferir es especular que alguien requiere de tu producto o servicio y que esta
preparado a comprarlo. Sin embargo, no existirias, pues compafiia que no venden, se
extingue. La pieza compleja es fabricar una estrategia. Para ello, hay que partir de la
condicidén de todo el integrante de la organizacion tienen que vivir orientados en esta tarea,
no solo los érganos del departamento productivo.

Guzman, (2019), en su revista publicada escuela de negocios y direccion —Business Review.
Explica que existe 3 tips de como aumentar las ventas. Relacionate con tu cliente,
segmentacion, control con el cliente.

Ferrel y Hartline (2010), in his book Marketing Strategy, sefiala que las empresas plantean
estrategias funcionales para suministrar una unificacion total de esfuerzos que encaminen a

la incrementacion de las ventas y a los objetivos que planean las compafiias.

Aikin en el 2018. In his book sales strategy examples every Business Should Be using in
2019. Explica que para comenzar una tactica de marketing y negocios con una base maciza
es mas facil de ejecutarlo. Es asi que las habilidades de marketing para mejorar las ventas

son trascendentes planificando y analizando detras de esto.

Alegria en su articulo del diario el Comercio del 2018, emitida en el Perud. Sefiala que en
junio del 2018 que la informalidad crecio en un 5.1% y que esto conlleva a que el 73% de la
fuerza que laboral en nuestro pais sea la informal. Esta misma situacion es la que conlleva a

que las empresas formales no incrementen sus ventas.

Sin embargo, Eneque en el 2019, en su articulo publicado en el blog Impulse. Indica que los
vendedores que incrementan las ventas, emplean métodos que ya fueron aplicados,

combinandolo con marketing para atraer la atencion de sus futuros clientes. Segun el autor



nos dice que la mayoria de estas personas no luchan por generar nuevos clientes o no estan
prospectando de la manera correcta.

En el ambito local la empresa “KAR & MA S.A.C” presenta dificultades en vender en el
periodo 2018 — 20109.

Este proyecto de investigacion tomara algunos antecedentes de los cuales nos apoyaremos

para fundamentar nuestra investigacion.

Tenemos a: Freitas, (2017). En su tesis “Plan de mercadeo con solucién de aumentar las
ventas en la empresa ARRENDAUTO S.A.”, que tiene como objetivo fabricar un plan de
marketing con el fin de desarrollar las ventas de Arrendauto S.A. concluye, las ventas se
consolidaran al utilizar el plan, asi mismo el jefe de ventas se encargara a mejorar la tabla

de comisiones es asi que ayudara a mejorar la condicion econdmica del personal.

El plan estratégico de marketing esta enfocada al departamento de ventas, tratando de instruir
al trabajador a que realice sus labores eficaces y eficientemente, también se toma en cuenta
las motivaciones al personal; en cuanto a la remuneracion de comisiones para que el personal

se esfuerce en sus labores.

Laban y Montoya (2018) En su investigacion “método estratégico para incrementar las
ventas de la compania Mi angel”, Tiene como objetivo agrandar el negocio de la ropa por
catalogo de la asociacion mi angel en la ciudad de Guayaquil, disefiando un plan estratégico,
como conclusion tenemos que el plan marketing incrementara el nivel de ventas de la
empresa Mi Angel, elaborando catalogo de productos, tanto fisico como virtual para asi la
empresa tenga un buen acercamiento con el cliente logrando una buena acogida con

estrategias tacticas orientadas para tener una participacion en el mercado.

Por lo tanto, el plan estratégico esta elaborado para implementar un plan en la organizacion,
con la finalidad de que cada colaborador eficaz se enfoque en realizar las técnicas de venta,

estrategias innovadoras, para asi tener una mejor aceptacién del producto en los clientes.

Cisnero (2017) en su tesis para lograr el titulo profesional “Plan de Marketing para lograr su
aumento de ventas en la empresa Premium Cotton S.A.C”, tiene como objetivo final
aumentar el comercio en Premium Cotton S.A.C. Como conclusién sabemos que la empresa

incrementara los fondos de ventas en Premium Cotton SAC, estableciendo mejorar el



posicionamiento, la fidelizacion en la marca, el cliente, asi mismo en el precio y aumento de

publicidad.

La produccién y el marketing son clave en una organizacién industrial. Sin embargo, el
objetivo es otorgar al publico consumidor los servicios y los bienes que logren cubrir sus
necesidades. La cual lograra la fidelizacion de nuestros clientes ademas del posicionamiento

de la marca.

Soriano, (2015). en su tesis “Aplicacion estratégica de marketing para crecer las ventas de
los productos alimenticios UPAO”, cuyo objetivo principal realizar una estrategia de
marketing que permitira aumentar el nivel de venta de los productos alimenticios de UPAO
y concluye que la aplicacion de dichas estrategias se deben manejar con una buena relacion
hacia los clientes mediante el correo corporativo, brindado los precios de los productos,
ofreciendo descuentos por compras al por mayor y recoger informacion acerca de la atencion

al cliente.

Sugiere que el plan de marketing debe estar orientado a las actividades diarias que

realizamos, asemejando las necesidades de su mercado meta y como satisfacerlas.

Moreno, (2015). en su tesis “Implementacion de estrategias de marketing para una empresa
que compite en el sector industrial de productos de pintura en lima”, cuyo objetivo final es
mejorar la gestion del area de ventas de Chemical Mining S.A. empezando por implementar
un plan de marketing y tiene como conclusion; que gracias a la planificacion se logré
descubrir el ambiente de la organizacion, y se puedo alcanzar los objetivos, también se logré

potenciar la creatividad y mejorar el uso de los recursos definidos.

Para mejorar las ventas es muy importante investigar internamente la empresa, los objetivos
entre otros factores para luego optimizar el uso de los recursos e implementar nuevas

estrategias.

Oliva y Sierra, (2016). En su tesis “Plan de marketing para el incremento de ventas de la
organizacion ecotours en el departamento de Lambayeque”. En donde el objetivo general se
situd en elaborar y plantear un plan de marketing para aumentar los niveles de venta de la
empresa ECOTOURS en el departamento de Lambayeque. Se concluye que los turistas le
gustan usar muchos canales promocionales para tener mayores opciones de viaje, asi como

prefieren estar al tanto de la oferta mayormente por redes sociales o0 Smartphone.



La planificacién del marketing identifica y decide que contribuirdn a la organizacion a
alcanzar sus objetivos estratégicos. Por ello Ecotours es una organizacion peruana del sector
de agencia de viajes y guiado de turismo en donde busca dejar en cada uno de sus clientes
una especial y Unica, sensacion de atencion personalizada, brindando servicios de buena
calidad.

Villareal y Romero (2015). En su tesis de investigacion ‘“Propuestas de marketing para
incrementar las ventas en la empresa loceria Fiorella- Chiclayo”. Cuyo objetivo proponer
estrategias para incrementar las ventas en la empresa loceria Fiorella- Chiclayo. Se concluye
esta investigacion con la elaboracién de una propuesta de estrategias para incremento de sus
ventas en loceria Fiorella.

Las habilidades de marketing son necesarias para lograr con éxito la gestion de una
organizacion, generando una lista de posibilidades que favorecen alcanzar las ventajas
competitivas.

En teorias Relacionadas al tema, el marketing que segun Kotler y Amstrong (2004), define
al marketing como parte de procesos tanto administrativos y sociales mediante el cual las
personas o individuo satisfacen sus urgencias a traves del intercambio de productos.

Es decir, el marketing es el intermediario entre el producto de la empresa y el cliente que
cumple satisfacer sus necesidades. Es por esto que depende de la organizacion utilizar las
estrategias necesarias para saber llegar a los clientes.

Por su parte Hatton, (2000). Define en el libro “fundamentos del marketing”, explica que el
conocimiento del marketing “hace empefio en la colocacion del cliente y en la coordinacion
de las acciones de marketing para alcanzar los objetivos de desempefio de la organizacion™.
Por lo tanto los autores nos dicen que el mercadeo se basa en la planeacién y las operaciones
deben ser orientadas al comprador. Es que cada departamento y empleado debe emplear a

gusto de las necesidades de los clientes.

Segun  Barbara (2019). In his book marketing strategies, menciona
Cuando pienso en marketing, pienso en dos audiencias diferentes: Ventiladores existente y

nuevos lectores.

La teoria de la variable independiente: Inbound marketing, que los autores Halligan y Shah
(2007). Nos dice que, conforme al mundo tan cambiante, el entorno del mercado también se

vuelve cambiante; tal como el consumidor y los habitos de consumo. Los consumidores hoy



en dia desean interactuar con la marca, y esto es gracias a la tecnologia que el consumidor

esta bien informado acerca de los bienes que ofrece la empresa.

Segun Elésegui y Mufioz (2015) El Inbound Marketing esta enfocado en llamar la atencién
de los clientes, mediante los recursos de informacion que se ofrece, para esta variable
tenemos cuatro procesos: Atraer, Motivar, Inspirar y Fidelizar.

El primer proceso es atraer supuestos clientes, para esto utilizaras diferentes recursos como
publicidad en redes sociales, Pago por Click (PPC), etc. estos procesos tienen que tener
previa planificacion estratégica para obtener buenos resultados, ya que no todos seran nuevos
clientes. Es por esto que tenemos que enviar informacion precisa para llamar la atencion de
los clientes potenciales.

El segundo proceso es Motivar a las personas que visitaron la publicacion en oportunidades
de venta, por ello deberas iniciar una conversacion amena donde tendras que averiguar sus
necesidades y utilizar un lenguaje claro para brindar el mensaje correcto.

Como tercer proceso tenemos Inspirar; una vez lista la base de datos, se debe integrarlos con
herramientas de automatizacion y lead nurturing. Estos programas nos ayudaran a
determinar el momento preciso donde debemos convertir a los prospectos en clientes.
Como ultimo proceso tenemos a Fidelizar; esto ayudara a mantener a los clientes satisfechos
para que estos sigan adquiriendo nuestro producto y recomendarnos hacia nuevos
prospectos.

Chiavenato (2004) nos dice en teoria que todo es relativo, sin embargo, el enfoque
situacional de marketing significa al primer intento serio de responder a la problematica de

como las areas se organizan e interactan entre si.

Segun el autor Sainz, J. (2012), en su libro “Plan de Marketing para la Practica”, menciona
que las estrategias consisten en ajustar nuestros componentes intimos a los componentes
externamente, esto permite a que las empresas puedan lograr un superior enfoque
profesional, esto nos quiere ensefiar que el plan de marketing facilita a sus clientes, con un
buen producto o servicios que brindan, con el fin de que se sientan satisfechos y puedan
optar mejores ingresos.

Del santo y alvares, (2012). Declaré el Inbound mercadeo se centraliza en la seduccion; el
cliente llega por atrevimiento propio al producto servicio en internet o las redes sociales,

cautivado por un recado o contenido de calidad siendo claro la expresion de su interés.



Samsing, (2018). Propone puntos para plan de Inbound marketing que anticipadamente tenga
claro que lo que investigas para tu negocio es atraer invitados, convertirlos en, clientelas y
finalmente, en hincha de la marca.

La variable dependiente, presentan los siguientes conceptos, Segun Kloter, (2002). La venta
es el incremento de servicios y producto. De mismo modo nos dice que es un acuerdo donde
la persona actlia como vendedor manifestando un derecho, bien o servicio al cliente a cambio
de una suma de dinero. Sin embargo, es uno de los movimientos mas probadas por empresas,
organizaciones o individuos que brindan algo (producto, servicio u otros), sin embargo,
depende claramente al aumento de veces que organicen la actividad, ya sea como lo realicen
y cuan rentable les resulte realizarlo.

Navarro (2012). Nos da a entender que las comercializaciones (ventas) es apreciado como
una forma de acceso al Clientes que es ejercida por la mayor parte de las empresas que tiene
una saciedad en su produccion y cuyo objetivo es vender lo que producen.

En la variable dependiente: ventas, tenemos las siguientes dimensiones:

En la primera dimension llamada venta a distancia: nos dice que el método en donde no
existe una concordancia directa entre el comprador y el mayorista. Por lo tanto, la venta a
distancia se clasifica de tal manera, venta por teléfono, ventas correspondencia.

Las ventas por teléfono son también denominadas tele marketing y es especialmente usado
en “mercados de gran consumo o para el lanzamiento de nuevos productos o el desarrollo y

anuncio de promociones especiales”

Las ventas por correspondencia se cumplen por medio de revistas, blog que se envia a través
del correo postal o se deposita directamente en los agujeros. También se puede insertar a
través de revistas, periodicos, anuncios. La ventaja de utilizar este método es que describe

el producto, aungue Gltimamente ha ido desapareciendo debido al correo electrénico.

En la segunda dimension llamada venta personal: nos dice las ventas se realizan mediante

relacion directo entre el vendedor y comprador (ventas internas, ventas externas).

Las ventas internas se realizan cuando un comprador ingresa a una empresa y es atendido

por el personal de la empresa.

Las ventas externas se realizan en la residencia del comprador o por lo normal se levanta a

disposicion de compra y posteriormente se entrega el producto o servicio.



Levin, (1983). destaca que la venta asume un papel de suma importancia, ya que las empresas

a través de eso buscan crear valores en los resultados de las inversiones que realizan.

Con respecto al variable “venta” Green, (2007). Manifiesta “que las empresas deben de ser
honestos al momento de vender un producto en donde es un reto realizarla por lo tanto se
obtendra un incremento en las ventas, en lo cual las ventas que realizan llegarian a superar

con técnicas de ventas aprobadas.

Mark, (2009) nos quiere decir que las ventas son una gran carrera para poder ascender, en si
con una buena administracién hoy en dia las ventas estan muy alejadas de la vision social
del antiguo estilo que no parece en absoluto, como sabemos que los clientes con el centro de

atencion de los vendedores por relaciones.

Kloter, (2005). Las ventas es otra forma de acceso al mercado para muchas mercados, cuyo

objetivo es transferir una venta en lugar de hacer lo que en el mercado desea.

Eneque, (2019), recalca para aumentar las ventas los expertos en bussines se debe de analizar
de forma diferente, como tacticas de ventas Inbound que se ofrece soluciones.

Pifiero, (2005). Nos ensefia que las ventas es lo mas importante en la organizacion, hoy en
dia las compariias se acomodan a proveer servicio al comprador, por ende, todos los
empleados son proveedores en mayor y menor grado, sin embargo pueden ser ambas y los

tipos pueden ser obligatorias o informativas.

Kloter y keller (2012). Las Ventas implica una perspectiva de adentro hacia afuera. Se
instruye en la fabrica, se centraliza en los productos existentes de la empresa y requiere
formalizar una intensa campafia de promocidn, publicidad, etc. para ventas exitosas. Segun

lo mencionado dice que el incremento de ventas es el trabajo exitoso en mucha cantidad.

Lake, (2019). in a report that la “identidad de marca” es el mensaje que el usuario acoge del

producto, lo cual debe ser un mensaje consistente por su audiencia

Staff (2019). In his book marketing strategies to watch for in 2019. Manifesté que las
tendencias sociales y los habitos de consumo evolucionan con cada afio que pasa; el plan de

marketing evoluciona.



Por lo antes planteado es que se ha formulado la siguiente interrogante: ;De qué manera
mejoraria el incremento de ventas de la empresa KAR & MA S.A.C?

Esta investigacion se realiza para resolver la actual problematica que existe en la empresa
Sal Costefiita, la cual nos indica que la empresa tiene problemas al incrementar las ventas,
es por esto que la informacion que se aplicara en la empresa es solucién al problema,
empleando estrategias de Inbound marketing.

Asimismo, la justificacion préctica, En la actual investigacion se beneficiara a la
organizacion en general y a los clientes, elaborando estrategias del Inbound marketing que
permitird incrementar el nivel de ventas, atendiendo las necesidades de los clientes
potenciales reteniéndolos, mejorando la fidelizacién y atrayendo nuevos clientes, ampliando
nuestra cartera.
¢ En qué manera optimizamos el incremento de las ventas KAR & MA S.A.C?

La Hipdtesis Planteada para la investigacion es: Las estrategias del Inbound marketing
incrementaran el nivel de ventas de la organizacion KAR & MA S.A.C.

Los Objetivos de nuestra investigacion, en cuanto al objetivo general es Establecer como las
estrategias del Inbound Marketing incrementan las ventas de la organizacion KAR & MA
S.A.C.; los objetivos especificos son los siguientes: Identificar el estado de ventas de la
empresa KAR & MA S.A.C.; asi tambiéen, Aplicar las estrategias del Inbound marketing en
la organizacion KAR & MA S.A.C.; Evaluar el incremento del nivel de ventas luego de
aplicar las estrategias del Inbound marketing en la organizacion KAR & MA S.A.C.; y por
altimo, Comparar las ventas antes y después de la aplicacion de las estrategias del Inbound
marketing en la organizacion KAR & MA S.A.C.



1.
2.1

METODO

Tipo y Disefio de Investigacion

Tipo de investigacion es Aplicativa:

Segln Rodriguez. (2005). La investigacion aplicada “busca la generacién de
conocimiento con aplicacion directa a los problemas de la investigacion cientifica. Esta
se basa fundamentalmente en los descubrimientos tecnoldgicos de la investigacion
basica, ocupandose del proceso de enlace entre la teoria y el producto” (p. 179).

Este instrumento serd aplicado dos veces, ya que nuestro proyecto de investigacion

es pre- experimental (Pre-prueba y pos-prueba).

Disefio de investigacion es Experimental:

Segun Palella y Martins, (2010). El esquema practico es aquel segun el cientifico
conduce una variable experimental no comprobada, bajo contextos rigurosamente
controlados. Su objetivo es contar de que modo y porque causa Se origina o puede causar
un fenémeno.

Este disefio se aplicara para entender la causa de las ventas y como aplicar el Inbound

Marketing, para incrementar el nivel de ventas.

DISENO:

(s (2] X (BE

G= Grupo (Documentos)
O1= Preprueba
X: Tratamiento

O1= Posprueba

Enfoque de investigacion es cuantitativa:

Segun el autor Sampieri, (2014) El enfoque cuantitativo significa una serie de

procedimientos, que seria secuencial y demostrativo. Cada etapa es consecuente a la

siguiente; por lo tanto, no se puede eludir pasos.

Este tipo de enfoque permitira evaluar la hipdtesis a través de resultados numéricos para

establecer y comprobar teorias.

10



Alcance de investigacion es explicativa:

Segun Herndndez, Ferndndez & Baptista (2010), dialoga sobre la eficacia de una
investigacion no se debe preocupar en una tipologia, ya que mas a una clasificacion, lo Gnico
que indica dicho alcance es el resultado que se espera obtener del estudio.

Para poder explicar nuestra investigacion, se determinara el nimero de ventas de la
empresa, con el proposito de aplicar las estrategias del Inbound Marketing, para incrementar
el nivel de ventas.

2.2  Variables
Las variables utilizadas en este tipo de investigacion son las siguientes:
La variable independiente: Estrategias del Inbound Marketing
Elésegui y Mufioz (2015) El Inbound Marketing esta enfocado en aclamar la
atencion de los clientes, mediante los recursos de informacion que se ofrece.
La Variable dependiente: Ventas
Navarro (2012). Nos da a entender que es apreciada como una forma de directa
al Mercado que es practicada por la mayor parte de las empresas que tiene un deseo en

su produccidn y cuya meta es ofrecer lo que producen.

2.3  Operacionalizacion de las variables

Tabla 1.
Cuadro de Operacionalizacion de la variable independiente

Variable

) Definicion Conceptual Definicion Operacional Indicadores
Independiente

El6segui y Mufioz (2015) El

Inbound Marketing esta

Para incrementar el nivel de ventas Atraer

aplicaremos estrategias del Inbound i
enfocado en llamar la ) Motivar
Marketing para ello evaluaremos la

atencion de los clientes,

. situacion actual de la empresa KAR & Inspirar
mediante los recursos de

INBOUND
MARKETING

MA S.A.C. en el periodo 2019

informacion que se ofrece. Fidelizar

Fuente: Elaboracion propia

11



Tabla 2.

Variable

Dependiente

Definicién

Conceptual

Definicidon Operacional

Dimensiones

Indicadores

VENTAS

Navarro (2012). Nosda
a entender que las
ventas es considerado
como una forma de
acceso al Mercado que
es practicada por la
mayor parte de las
empresas que tiene una
saturacion en  su
produccién 'y  cuyo
objetivo es vender lo

gue producen.

Permitird incrementar las
ventas de la empresa KAR
& MA S.A.C. en el periodo
2019

Ventas a

distancia

N° de Ventas por
teléfono

N° de Ventas por

Correspondencia

Venta personal

N° de Ventas

internas

N° de Ventas

externas

Cuadro de Operacionalizacion de la Variable Dependiente

Fuente: Elaboracion propia

2.4

Poblacion, Muestra y Muestreo:

Poblacion:

La presente investigacion se realizard con analisis documentario y personal

administrativo (administrador y todos los documentos vinculados respecto a las
Ventas).

En lo cual mi poblacion son aquella informacién relacionada a las ventas, teniendo

como poblacién objetiva todos los documentos de Ventas de la empresa KAR & MA

S.A.C., y la poblacion muestreada son los documentos relacionados al nimero de

ventas de la empresa.
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2.5

Muestra y Muestreo:

Segun Cuesta. (2009) EI muestreo no probabilistico es una habilidad donde las
muestras se acopian en un asunto que no brinda a todos los individuos de la poblacion

iguales oportunidades de ser seleccionados

Para la presente investigacion se determina la muestra que se ha considerado un
muestreo tipo no probabilistico, porque no todos los documentos de la empresa seran
tomados, solo lo relacionado con las ventas. Por otra parte, el administrador de la
empresa KAR & MA S.A.C. nos brindard informacion sobre las dos variables de

estudio.

Por ende, identificaremos como muestra aquella informacion relacionada a las
ventas de la empresa KAR & MA S.A.C. por lo tanto, el muestreo es un documento

recopilado de la informacion de las ventas.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos y Validez:

Para recolectar los datos es importante utilizar un instrumento y técnicas para obtener

resultados claros.

La presente investigacion se desarrollard en la empresa KAR & MA S.A.C., en la
ciudad de Chiclayo, por consecuente se trabajard con los documentos internos
respectivos a las ventas; por lo tanto, se utilizaran dos técnicas e instrumentos que se

detalla a continuacion:

Guia de entrevista:

Segun Hernandez, (2003). Las entrevistas semi-estructuradas, se afirman en una guia
de asuntos o preguntas y el entrevistador tiene la independencia de introducir preguntas
adicionales para precisar conceptos u obtener mayor informacién sobre temas
deseados

La guia de entrevista sera dirigida al representante de la empresa KAR & MA S.A.C.,
con la finalidad de recabar informacién que nos colabore con el proceso de
investigacion, esta entrevista consta de 10 preguntas las cuales son; 5 de la variable

dependiente y 5 de la variable independiente.
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2.6

Ficha documentaria:

Segin GoOmez, Grau, Giulia & Jabbaz. (2018). La investigacion basada en
documentos se dedica a reunir, seleccionar y analizar datos que estan en forma de

documentos producidos por la sociedad para estudiar un fenémeno determinado.

La ficha documental, es necesaria para recabar informacion real interna acerca de
las ventas realizadas de la empresa, la cual nos indicara que tipo de venta son las
mejores utilizadas y cudles son las falencias; este instrumento nos arrojaré el nimero

de ventas de la empresa.

Validez
Segin Sampieri (2010), la “validez de contenido se cuenta al grado en que un

instrumento refleja un dominio especifico de contenido de lo que se mide”. (p. 201)

En la presente investigacion se realizaron validaciones de expertos en la materia,
estos mismos plasmaron que las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos estan

aptos para su desarrollo.

Tabla 3.
Validadores

Nombre del VValidador

Jimy Véasquez Oyarce
Dalila Silva Perez

Herlys Elera Castro

Fuente: Elaboracion propia
Procedimiento
Nuestra investigacion presenta el siguiente procedimiento:
1. Primeramente, iniciamos investigando las deficiencias de la empresa KAR &
MA S.A.C., para luego identificar el problema general de la empresa; por
consecuencia se lograron plantear objetivos especificos que daran solucion al

problema.
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Se indagaron investigaciones anteriores con una gran similitud con nuestro
problema, para incorporarlos como antecedentes relevantes en el proceso de
investigacion y tener fuentes confiables para obtener un mejor resultado.

Se buscd informacion de articulos de opinion para tener una vision mas clara
del problema a nivel local, nacional e internacional.

Se recolectaron bases tedricas de autores con amplia experiencia en el tema a
tratar, reforzando nuestros conocimientos; lo cual nos brindarian las
dimensiones e indicadores de cada variable.

Al momento de identificar las dimensiones e indicadores se formul6 la guia de
entrevista y una ficha documental lo cual nos servird para iniciar con una
muestra piloto y tener una vision clara de la variable solucion.

Para poder poner en marcha nuestras herramientas de recaudacion de

informacion se realizo el proceso para identificar nuestra poblacion y muestra.

Métodos y Analisis de Datos:

El método utilizado es el programa de Excel, tomando en cuenta a los autores para la

informacion recaudada.

2.7 Aspectos Eticos

Esta investigacion incluye al representante de la empresa KAR & MA S.AC., y a

documentacion interna, quienes ingresan a un pre experimento para la obtencion de

datos que responderan a nuestros objetivos planteados en el inicio de la investigacion.

Los aspectos éticos en esta investigacion son muchos, por ejemplo:

La confiabilidad para no divulgar los documentos importantes de la
organizacion, que nos ha facilitado el encargado.

La responsabilidad de manejar los documentos con total veracidad.

La veracidad para no modificar los documentos decepcionados, que nos

serviran en la presente investigacion.
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I1l. RESULTADOS

3.1  Identificar el estado de ventas de la empresa KAR & MAS.A.C

Tabla 4.
Resultado de ventas por teléfono — Pre Test

ENERO FEBRERO MARZO  ABRIL MAYO  JUNIO

VENTAS POR TELEFONO 1500 1300 1500 800 1350 1500

Fuente: ventas enero - junio 2019

VENTAS POR TELEFONO

1500
1000

500 '
0

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

Figura 1. Nivel de ventas por teléfono — Pre Test

Fuente: Ventas Enero - Junio 2019

Las ventas por telefono son utilizadas con mayor frecuencia que las ventas por
correspondencia, debido a muchos factores.
Los principales factores en las ventas por teléfono son; personal no capacitado para realizar

este tipo de ventas, tecnologia deficiente.

Tabla 5.
Resultado de ventas por correspondencia — Pre Test
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ENERO  FEBRERO MARZO  ABRIL MAYO JUNIO

VENTAS POR

850 800 700 800 750 1250
CORRESPONDENCIA

Fuente: ventas enero - junio 2019

VENTAS POR CORRESPONDENCIA

1500

1000
: ' ' ' ' '
0

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

o

Figura 2. Nivel de ventas por correspondencia — Pre Test

Fuente: ventas enero - junio 2019

Hoy en dia las ventas por correspondencia son utilizadas con menor frecuencia que las ventas
por teléfono, ya que existe a medida que pasa el tiempo existen métodos méas practicos que
sustituyen este tipo de ventas.

Algunos factores de que las ventas por correspondencia sean las méas bajas son; no tiene
buena publicidad, el tiempo en enviar un catalogo, enviar el presupuesto de producto

demanda de mucho tiempo.

Tabla 6.
Resultado de ventas internas — Pre Test
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ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO

JUNIO

VENTAS INTERNAS 8000 8000 9000 9500 9500

10000

Fuente: ventas enero - junio 2019

VENTAS INTERNAS

10000
8000
6000
4000
2000

0

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

Figura 3. Nivel de ventas internas — Pre Test

Fuente: Ventas Enero — Junio 2019

Las ventas Internas son las ventas que mas se utiliza, ya que es la mas comun y mas practica

al momento de emplearla. Este tipo de ventas demuestra que los empleados se encuentran

capacitados para realizar sus funciones.
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Tabla 7.
Resultado de ventas externas — Pre Test

ENERO  FEBRERO MARZO  ABRIL MAYO  JUNIO

VENTAS EXTERNAS 6550 7000 6500 10000 9500 5460

Fuente: ventas enero - junio 2019

VENTAS EXTERNAS

10000

8000
6000
4000
2000

0

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

Figura 4. Nivel de ventas externas — Pre Test

Fuente: Ventas Enero — Junio 2019

Las ventas externas estan por debajo de las ventas internas, sin embargo, se deberia capacitar
al personal a poder manejar este tipo de ventas, por ende, ayudara a mejorar la produccién
en nuestros distribuidores. Otro punto de este problema es la baja publicidad por parte de la

empresa en donde no ayuda a incrementar las ventas
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3.2 Aplicar las Estrategias del Inbound Marketing en la Empresa KAR & MA S.A.C.
ESTRATEGIAS DEL INBOUND MARKETING PARA INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS EN LA

EMPRESA KAR& MAS.A.C

Tabla 8.
Estrategia Creando Una Nueva Imagen
o ) o Recursos y
Objetivo Estrategia Actividad ] Fecha Hora Lugar Responsable | Presupuesto
Materiales
*Actualizacion de pagina
web de la empresa.
., . Sr. Luis
* Creacién de pagina de Empieza: o
Brindar una Facebook, donde | *Proyector Auditorio Llumpo
; i 9:00 am Principal Chafloque
Informacion | «Creando una | respondamos las ‘USB P a
calificada a los nueva sugerencias de los clientes. 6 de Julio s/.200.00
clientes » *Laptop
I . .
magen Instruiremos al personal Termina: Centro de Sr. Anibal
acerca de la importancia de Computo Carlos
2:30 pm
la nueva plataforma, y el Martinez

beneficio que generara en la

empresa.
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9.
Estrategia El Cliente es el Principal Factor del Exito en una Organizacion
o ] o Recursos y
Objetivo Estrategia Actividad ) Fecha Hora Lugar Responsable | Presupuesto
Materiales
Motivar a los *Proyector Empieza: Canal de :
; “El cliente es el | *Capacitaremos al Sr. Luis
futuros clientes USB 9:00 ventas L 1 900,00
) . . :00 am umpo s/.200.
a consumir el principal personal para que tenga 30 de o
=i : afloque
producto. factor del Exito | un trato ameno con el «Laptop Julio
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en una

Organizacion”

cliente tanto personal

como virtual.

*Brindar informacion
acerca de la calidad de
nuestro  producto en

nuestras tiendas.

*Realizar  juegos de

ruleta en lugares
publicos para atraer

clientes.

*Colocar carpas
publicitarias y pintadas
de fachadas con logos de

nuestro producto.

*Carteles

Termina:

2:30 pm

Centro de
Computo

Sr. Anibal
Carlos
Martinez

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10.

Estrategia Como Tener Exito en las Ventas

Objetivo

Estrategia

Actividad

Recursos y

Materiales

Fecha Hora

Lugar

Responsable

Presupuesto
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Sr. Luis
*Proyector Empieza: o
y P Auditorio Llumpo
Cerraremos *Se vendera productos afueras de la USB 8:00 am Principal Chafloque
. “Como tener | . o
vendiendo el o tienda con ayuda de equipo técnico 07 de
éxito en las ] *Laptop s/.350.00
producto de la . de sonido para cerrar las ventas con Agosto
ventas . .
organizacion cupones de descuentos. sParlantes Termina: | Centro de Sr. Anibal
o Computo Carlos
*Microfono 5:00 pm
Martinez
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 11.
Estrategia Fidelizar es muestra de Nuestro Compromiso
o ) o Recursos y Presupue
Objetivo Estrategia Actividad ] Fecha Hora Lugar Responsable
Materiales sto
Beneficiar a ]
. » Regalar llaveros con el logo de la Empieza: )
nuestro cliente. | «“Fidelizar es Sr. Luis Llumpo
empresa.
muestra de *Proyector 2:00 pm Chafloque
 Realizar descuentos para que los 14 de Auditorio
nuestro _ -USB o 5/.250.00
., | clientes vuelvan a comprar. Agosto Principal
Compromiso
Laptop Termina: Sr. Anibal Carlos
* Resolver todas las dudas luego de su .
Martinez
compra 6:00 pm

Fuente: Elaboracion propia
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3.3 Evaluar el Incremento del Nivel de Ventas luego de aplicar las Estrategias del
Inbound Marketing en la Organizacion KAR & MA S.A.C.

Tabla 12.
Resultado de ventas por teléfono — Post Test

SEPTIEMBRE OCTUBRE

VENTAS POR TELEFONO 1850 1900

Fuente: ventas septiembre - octubre 2019

VENTAS POR TELEFONO

1900 -~
1890 -~
1880 -~
1870 -
1860 -
1850 -~
1840 -+
1830 -~

1820 T T
SEPTIEMBRE OCTUBRE

Figura 5. Nivel de Ventas por Teléfono — Post Test

Fuente: Ventas Septiembre - octubre 2019

Luego de haber empleado las estrategias del Inbound marketing, hemos podido notar un
incremento en el nivel de las ventas por teléfono, por lo tanto, la estrategia sirvio de ayuda a

la empresa KAR & MA S.A.C. a incrementar el nivel de ventas
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Tabla 13.

Resultado de ventas por correspondencia

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

VENTAS POR CORRESPONDENCIA

1300

1400

Fuente: ventas septiembre - octubre 2019

1400
1380
1360
1340
1320
1300
1280
1260
1240

VENTAS POR CORRESPONDENCIA

i

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

Figura 6. Nivel de ventas por correspondencia — Pos Test

Fuente: ventas septiembre - octubre 2019

Actualmente las ventas por correspondencia aumentaron gracias a la aplicacion de las

estrategias, pero siguen permaneciendo en un nivel mas bajo en relacién con las ventas por

teléfono.
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Tabla 14.
Resultado de ventas internas — Post Test

SEPTIEMBRE OCTUBRE

VENTAS INTERNAS 14000 13500

Fuente: ventas septiembre - octubre 2019

VENTAS INTERNAS

14000 -
13900 A
13800 A
13700 A
13600 A
13500
13400
13300 A

13200 T f
SEPTIEMBRE OCTUBRE

N\

Figura 7. Nivel de ventas por teléfono — Post Test

Fuente: ventas septiembre - octubre 2019

Las ventas internas aumentaron en el mes de septiembre y disminuyeron en octubre en
relacion del mes anterior, eso demuestra que la estrategia debe ser reforzada o aplicarla

constantemente para no perjudicarse.
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Tabla 15.
Resultado de ventas externas — Pos Test

SEPTIEMBRE OCTUBRE

VENTAS EXTERNAS 12000 12300

Fuente: ventas septiembre - octubre 2019

VENTAS EXTERNAS

12300
12250 A
12200 A
12150 -
12100 A
12050 A y”

12000 -
11950 —////////ﬁ
11900 -

11850 T f
SEPTIEMBRE OCTUBRE

Figura 8. Nivel de ventas por teléfono Post Test

Fuente: ventas septiembre - octubre 2019

Las ventas externas estan por debajo de las ventas internas, sin embargo, aumentaron su
nivel con respecto al pre test. Lo cual confirma que las estrategias estan bien planteadas y

elaboradas para este tipo de ventas.
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3.4 Comparar las Ventas Antes y Después de la Aplicacion de las Estrategias del

Inbound Marketing en la organizacion KAR & MA S.A.C.

Tabla 16.
Comparacion de ventas por teléfono: Pre Test — Post Test

VENTAS POR TELEFONO

Pre Test Post Test Porcentaje de
. . aumento
(Julio - Agosto) (Octubre — Noviembre)
Ventas por teléfono 1500 1900 126.66%

Fuente: Elaboracion Propia

Ventas por teléfono

126.66%
2000
1500
1000
500
0
(Julio - Agosto) (Octubre — Noviembre)
Pre Test Post Test

Figura 9. Nivel de Ventas Por Teléfono: Pre Test — Post Test

Fuente: Elaboracién Propia

En las ventas por teléfono hemos elegido a la cantidad mas vendida en este tipo de ventas y la hemos

comparado con el resultado luego de haber empleado las estrategias, como resultado nos arroja que

las ventas por teléfono aumentaron en un 26.66 % con respecto al pre test, una cantidad considerable

con respecto a las ventas.

28



Tabla 17.
Comparacion de ventas por correspondencia: Pre Test — Post Test

Ventas por correspondencia

Pre Test Post Test Porcentaje de

. . aumento
(Julio - Agosto) (Octubre — Noviembre)

Ventas por 1250 1400 112%

correspondencia

Fuente: Elaboracion Propia

Ventas por correspondencia

1400 112%
1350
1300
1250
1200
1150
(Julio - Agosto) (Octubre — Noviembre)
Pre Test Post Test

Figura 10. Nivel de Ventas por Correspondencia: Pre Test - Post Test

Fuente: Elaboracién Propia

En las ventas por correspondencia hemos elegido a la cantidad mas vendida en este tipo de ventas y
la hemos comparado con el resultado luego de haber empleado las estrategias, como resultado nos
arroja que las ventas aumentaron en un 12% con respecto al pre test, y se asemejan a los resultados

de las ventas por teléfono del pre test.
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Tabla 18.
Comparacion de ventas internas: Pre Test — Post Test

Ventas Internas

Pre Test Post Test Porcentaje de
B . aumento
(Julio - Agosto) (Octubre — Noviembre)
Ventas internas 10000 14000 140%

Fuente: Elaboracion Propia

Ventas internas

On
14000 140%

12000
10000
8000
6000
4000
2000

(Julio - Agosto) (Octubre— Noviembre)

Pre Test Post Test

Figura 11. Nivel de Ventas Internas: Pre Test - Post Test

Fuente: Elaboracién Propia

En las ventas internas hemos elegido a la cantidad mds vendida en este tipo de ventas y la hemos

comparado con el resultado luego de haber empleado las estrategias, como resultado nos arroja que

las ventas aumentan en un 40% con respecto al pre test, lo cual es muy rentable para la empresa,

considerando que son el tipo de ventas mas usado y que requiere de una mayor atencién al publico.
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Tabla 19.
Comparacion de ventas externas: Pre Test — Post Test

Ventas externas

Pre Test Post Test Porcentaje de

. . aumento
(Julio - Agosto) (Octubre — Noviembre)

Ventas externas 10000 12300 123%

Fuente: Elaboracion Propia

Ventas externas

)
14000 123%

12000
10000
8000
6000
4000

2000
(Julio - Agosto) (Octubre — Noviembre)
Pre Test Post Test

Figura 12. Nivel de ventas externas: Pre Test — Post Test

Fuente: Elaboracién Propia

En las ventas externas hemos elegido a la cantidad mads vendida en este tipo de ventas y la hemos
comparado con el resultado luego de haber empleado las estrategias, como resultado nos arroja que
las ventas externas aumentaron en un 23 % con respecto al pre test, quedando como el segundo tipo

de ventas que se desarrolla mas en la empresa KAR & MA S.A.C.
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IV. DISCUSION

En la presente parte se analiza y se discute tomando como base los resultados de la
investigacion realizada, las teorias relacionadas a nuestro tema, antecedentes, la hipotesis,

con la finalidad de sustentar y cumplir con el logro de los objetivos trazados.

Los resultados mostrados a través de nuestra investigacion, muestra que existen
compafiias que cuentan con déficit, la compafiia en la cual estamos realizando el proyecto
de investigacion: KAR & MA S.A.C. Para mejorar esa situacion se debe tener en claro que
el nivel de ventas esta conceptualizado de la siguiente manera: La venta es el incremento de
servicios y producto. De mismo modo nos dice que es un acuerdo donde la persona actua
como vendedor manifestando un derecho, bien o servicio al cliente a cambio de una suma
de dinero Kloter, (2002).

Seguido mencionaremos a las dimensiones e indicadores y sus respectivos cambios:

Las ventas por teléfono es el indicador de ventas a distancia, el cual contaba
inicialmente con un maximo de ventas de 1500, donde se identifico la falta de capacitacion
a los empleados y su tecnologia deficiente. Por otro lado, Soriano (2015), en su tesis
concluye que en la aplicacion de las estrategias se debe tener en cuenta la buena relacién con
los clientes, apoyandose en los medios de comunicacion electrénicos, brindando una serie
de informacion al cliente. Asi mismo, Halligan y Shah (2007), nos indica que, gracias al

mundo cambiante, la gente desea interactuar mas con la empresa gracias a la tecnologia.

Sefialando que después de la estrategia realizada, en el lanzamiento del post test, de
la misma dimension e indicador, denotamos que incrementd el resultado a un 26.66%,
determinando que las interrogantes emitidas en el instrumento permitieron evidenciar el

problema.

En el indicador de ventas por correspondencia que pertenece a la dimension de ventas
a distancia, la cual tiene como maxima venta un total de 1250 antes de aplicar las estrategias,
donde se logré identificar una falta de publicidad, el envi6 de catalogos deficiente y un mal
manejo de presupuesto del producto. Por otro lado, Laban y Montoya (2018) incrementaron
su nivel de ventas elaborando un catadlogo de productos fisico y virtual logrando un

acercamiento mayor con los clientes. Sin embargo, Sainz (2012), nos recomienda elaborar
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un buen plan de marketing para satisfacer a los clientes, mejorando las fallas que tiene la

empresa internamente.

Sefialando que después de aplicar las estrategias, el post test arroja un resultado de
aumento de un 12%, comprobando que se aplicé las estrategias de manera correcta junto a

la entrevista realizada al gerente.

Con respecto a la dimension ventas personales en su indicador ventas internas, se
encontr6 como venta maxima de 10000 previo a la aplicacion de estrategias, donde los
empleados son eficientes y es la venta que genera mas ventas con respecto a los demas tipos
de ventas. Por lo tanto, Sainz (2012), aclara que un marketing profesional aplicado por sus
empleados, logra la satisfaccion de sus clientes con un buen producto o servicio, lo cual
generara un mejor nivel de ventas y por consecuente mejores ganancia. Sin embargo, para
Pérez (2018) en su blog, comenta que en algunas organizaciones los equipos de trabajo son
los causantes de que no se puedan incrementar las ventas, pese al esfuerzo de la empresa por

mejorar otros ambitos importantes de las ventas.

Luego de haber aplicado las estrategias planteadas, el post test nos muestra un 40%
de aumento en el nivel de ventas personales internas correspondiente al Pre Test, lo que

refleja la buena aplicacion de las estrategias y sus resultados favorables para la organizacion.

En el indicador de ventas externas, en el estudio realizado en el pre Test se encontrd
con una venta maxima de 10000 ventas, donde el principal problema es la publicidad por
parte de la organizacion que no ayuda a incrementar las ventas. Por otro lado, Eneque (2019)
explica que algunas veces el problema es que los empleados no se concentran en atraer
nuevos clientes, ya que aplican muchos métodos frecuentes combinandolos con marketing,
lo cual les facilita la forma de trabajar. Asi mismo, El6segui y Mufioz (2015) indica que para
incrementar las ventas se debe aplicar las estrategias del Inbound Marketing lo que se

relaciona con cuatro procesos; como Atraer, Motivar, Inspirar y Fidelizar.

Indicando que luego de aplicar las estrategias planteados se ha logrado obtener en el
Post test un 23% de aumento en el nivel de ventas con respecto al Pre Test, lo que indica que
el tipo de ventas mejord gracias a las estrategias que se aplicé y concluye que las estrategias
fueron de mucha ayuda para incrementar el nivel de venta de los cuatro tipos de ventas que

se encuentran en la investigacion.
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Respecto a nuestro objetivo general de la investigacion “Establecer como las estrategias
del Inbound Marketing incrementan las ventas de la organizacion KAR & MA S.A.C.”, nos
muestra que de acuerdo al estudio se da la solucién a la empresa KAR & MA S.A.C. teniendo
presente que el nivel de ventas con la que manejaba anteriormente estaba en un nivel bajo, en
donde observamos como demostracion al realizar nuestra pre test, por lo tanto en KAR & MA
S.A.C. se demuestra que sus resultados en las ventas eran bajos; de este modo, podemos tener
cambios evidentes en nuestro pos test, la cual se certifica que el nivel de ventas se ha elevado.

Por lo general, tomamos como referencia la teoria del autor Navarro (2012). Nos da a entender
que las comercializaciones (ventas) es apreciado como una forma de acceso al Mercado que es
ejercida por la mayor parte de las empresas que tiene una saciedad en su produccion y cuyo
objetivo es vender lo que producen. En donde resaltamos que la importancia de las ventas dentro
de una organizacion, permitira a que la empresa obtenga buenos resultados y a la vez aumento
de sus ingresos.

Asi mismo, en lo que respeta a la hipotesis planeada, se acepta la hipdtesis donde sefiala. “, la
cual se detalla en los resultados obtenidos al comparar el Pre test y el Post test, concluyendo
que se elevaron el nivel de las ventas gracias a las estrategias de Inbound marketing que fueron

aplicadas durante la investigacion.
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V. CONCLUSIONES

1. Elanalisis que se realizado al nivel de ventas de la empresa KAR & MA S.A.C., brindd
un indice muy bajo en el nivel de ventas, el cual es detallado en nuestro Pre Test, lo que
indica: 1500 ventas como venta maxima en las Ventas por Teléfono, 1250 ventas como
venta maxima en las Ventas por Correspondencia, 10000 ventas como venta méaxima en
las Ventas Internas y 10000 ventas como venta maxima en las Ventas Externas. Esto
nos mostré un déficit en las ventas, y como consecuencia su nivel de ventas era bajo
para el rubro al que se dedica. Asimismo, se hall6 que la empresa KAR & MA S.A.C.
no capacitaba al personal en el tipo de ventas por teléfono, tenia tecnologia deficiente,
no tenian buena publicidad, su tiempo de envio de catalogos era mayor a lo
pronosticado, asi mismo el envio de un presupuesto demandaba de mucho tiempo por
parte de la empresa.

2. Laaplicacion realizado se disefio de acuerdo a los resultados del Pre Test de la empresa
KAR & MA S.A.C., lo cual nos ha permitido a elaborar el objetivo general y los
objetivos especificos. La empresa KAR & MA S.A.C. nos apoyo6 en el desarrollo de las
estrategias, brindandonos personal y materiales especificos para poder desarrollar las
estrategias de la manera adecuada. La aplicacién también nos sirvio como evaluacion
de la Hipdtesis la cual nos arroja favorable.

3. Luego de haber aplicado se mostro un resultado, lo cual esta detallado en el Post test, lo
cual arroja un resultado de ventas de: 1900 ventas como venta maxima para las Ventas
por Teléfono, lo cual refleja un 126.66% de ventas con respecto al Pre Test. Las Ventas
por Correspondencia tiene como venta maxima 1400 ventas, lo cual refleja un 112% de
ventas con respecto al Pre Test. Por otro lado, las ventas Internas tienen como venta
méaximal4000, lo cual refleja un 140% de ventas con respecto al Pre Test. Asi mismo,
las ventas Externas arrojan un maximo de venta de 12300 como maximo, lo cual refleja
un 128% de ventas con respecto al Pre Test.

4. Comparando los resultados del nivel de ventas correspondientes al Pre Test y Post Test,
se comprobo que las Estrategias del Inbound Marketing logré incrementar el nivel de
Ventas en la empresa KAR& MA S.A.C.

5. Por lo tanto, se concluye afirmando la hipdtesis, la cual deduce que las Estrategias del

Inbound Marketing incrementaran el nivel de ventas en la empresa KAR & MA S.A.C.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Se le recomienda al gerente de la empresa KAR & MA S.A.C. continuar empleando el
manejo de las Estrategias del Inbound Marketing que se disefid en este proyecto, con la
finalidad de seguir incrementando el nivel de ventas, lo que genera un beneficio para la

empresa.

2. Este proyecto se recomienda a futuros autores, emplear en sus investigaciones las
técnicas aplicadas, con el fin de mejorar las estrategias ayudando a empresas a mejorar

su nivel de ventas.

3. Se recomienda a las empresas a brindar informacion para crear proyectos de

investigacion que puedan mejorar los aspectos empresariales y sociales.
4. Por ultimo, se recomienda a la empresa a tener en cuenta futuros trabajos de

investigacion que pueda ayudar a la empresa, asi como lo hizo este proyecto de

investigacion.
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VIl. PROPUESTA

“IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DEL INBOUND MARKETING PARA
INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS”

1. Informacion General
La empresa donde se llevara a cabo las estrategias del Inbound Marketing en la
empresa KAR & MA S.A.C. ubicado en Av. San Gabriel s/n Mz. “D” Lote 16
Urbanizacion Santa Maria, Distrito de José Leonardo Ortiz, Provincia de Chiclayo y
Departamento de Lambayeque; ocupando un area de 4000 m2, es una Sociedad Andnima
Cerrada, siendo su razon social “KAR & MA S.A.C., con nimero de RUC: 20480078218

y su rubro comercial es la produccion de Minerales y Derivados.

Carmen Lam Sanchez vivia en un pequefiisimo pueblo, a unos 10 km de la localidad
de Motupe llamada Tongorrape. Con el pasar el tiempo, se llegd a comprometer con el
sefior Carlos Irigon. La madre de este sefior conocia mucho con respecto al rubro de
extraccion, produccion y comercializacion de sal, y sin dejar pasar la oportunidad Carlos

Irigon comenzo a aprender.

Carmen Lam Sanchez fue secretaria de empresas importantes de tal modo que al

obtener buenos ingresos decidio junto a su sefior esposo incursionar en este rubro.

En sus inicios el tema de primera instancia a concordar fue el nombre de la sociedad,
el cual con el pasar del tiempo fue cambiado de nombre para al fin quedarse con
KAR&MA S.A.C. Nombre el cual se le atribuye las iniciales de sus hijos Karla y

Marcelo.

Es asi que ya hace mas de 14 afios surgio sal costefiita que se dedica a la produccion
y comercializacion de sal para mesa y cocina de alta calidad y pureza del sector norte

Perd.
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1.1.Misién

Nos dedicamos a la elaboracién y comercializacion de productos de salinos de alta

calidad para el consumo humano y uso industrial a fin de satisfacer las necesidades

nuestros clientes en el &mbito nacional, los cuales cumplen con las normas nacionales

e internacionales de salubridad e inocuidad alimentaria.

1.2.Vision

“Seremos una Empresa reconocida en el dmbito nacional en la fabricacion y

comercializacion de sal yodada, contando con una organizacion interna sélida y de

continuo crecimiento, que se distinga por proporcionar a sus clientes productos de

alta calidad en conformidad con las normas de sanidad e inocuidad nacional e

internacional.”

1.3. Organigrama

: ’ =
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Figura 13. Organigrama de la empresa KAR & MA S.A.C
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2. Presentacion

Nuestra propuesta es el resultado de la investigacion denominada “Estrategias del
Inbound Marketing para incrementar el nivel de ventas en la empresa KAR — MA
S.A.C.”.

Esta propuesta nace como causa de la cantidad de ventas que cuenta actualmente la
empresa. Las estrategias seran dirigidas a la empresa KAR & MA desarrolladas en el

mes de Julio y Agosto del 2019.

Lo que se pretende lograr es que mediante estas estrategias se pueda incrementar el
nivel de ventas y por tal motivo se disefi las estrategias con la ayuda de los resultados

de nuestro pre test realizado con el instrumento: Ficha Documental.

3. Conceptualizacion de la Propuesta

La propuesta de nuestra investigacion tiene gran significancia dentro del marco
cientifico, ya que se realiza relacion entre la variable independiente y dependiente, donde
se ha tenido que ha examinar a las dos para poder descifrar las verdaderas estrategias que

permitiran incrementar el nivel de ventas.

Por ende, sefialamos, que las Estrategias del Inbound Marketing que es la variable
independiente, pretende incrementar el nivel de ventas en las organizaciones, es por ello
que las dimensiones de esta variable ayudaron a una investigacion dura, vinculado con
los resultados de la evaluacion del pre test de nuestra variable dependiente que son las

ventas, para el disefio de dichas estrategias.

Es asi que indicamos que la estrategia “Creando una nueva imagen”, es la Unica que
se relaciona directamente con el indicador “Atraer”, y ante ello preguntamos ¢por qué?,
porque a través de esa pagina daremos a conocer un poco mas los productos que ofrece
la empresa KAR & MA S.A.C. Asimismo, estamos informando al administrador lo que

se llevara a cabo.

La estrategia “El cliente es el principal factor del éxito en una organizacion”, fue
resultado del indicador Motivar, donde se capacitara al personal y se brindara una
informacion acerca de la calidad de nuestro producto, realizando dinamicas y avisos

publicitarios.
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La estrategia “Como tener éxito en las ventas”, defina al indicador inspirar, en la cual

emprenderemos las ventas e inspiraremos al vendedor a superar sus propias metas.

Finalmente, “Fidelizar es muestra de nuestro compromiso”, es la estrategia que
define el indicador fidelizar, donde se mostrara el compromiso que se tiene luego de que

el cliente haya adquirido nuestro producto.

Hacemos mencion que varias estrategias estuvieron adecuadas hacer trabajadas.
Asimismo, hicimos mencién al administrador que ponga empefio a seguirlas
desarrollando en el trascurrir del tiempo, ya que de esa manera pueda dar inicio la mejora

de la rentabilidad.

4. Objetivos

4.1.0bjetivo General

Incrementar el nivel de ventas de la empresa KAR & MA S.A.C.

4.2.0bjetivos Especificos

e Brindar una informacion calificada a los clientes
e Motivar a los futuros clientes a consumir el producto.
e Cerraremos vendiendo el producto de la organizacion

e Beneficiar a nuestro cliente.

5. Justificacién

La presente propuesta de Implementacion de estrategias del Inbound Marketing para
incrementar el nivel de ventas se justifica en la importancia de su aplicacion dentro de la
empresa KAR & MA S.A.C., porque permitird a que la compafiia logre incrementar el
nivel de ventas. Asimismo, valdra como un antecedente profesional para futuras

estrategias que permitan lograr firmeza financiera.

Ademas, se justifica porque a través de la investigacion de diferentes teorias, se
implementara Estrategias del Inbound Marketing para incrementar el nivel de ventas en
la empresa KAR & MA S.A.C, con la aplicacion de estas estrategias nos va a permitir

crear soluciones y recomendaciones hacia la empresa.

40



Por otro lado, es fundamental porque a través de las buenas gestiones por parte de la

empresa, beneficiaran a sus clientes.

Fundamentos Tedricos incluidos principios

Se trabajard con estrategias del Inbound Marketing que estd enfocado en llamar la
atencion de los clientes, mediante los recursos de informacion que se ofrece, para esta
variable tenemos cuatro procesos: Atraer, Motivar, Inspirar y Fidelizar:

1. Atraer: El primer proceso es atraer supuestos clientes, para esto utilizaras
diferentes recursos como publicidad en redes sociales, Pago por Click (PPC),
etc. estos procesos tienen que tener previa planificacion estratégica para obtener
buenos resultados, ya que no todos serdn nuevos clientes. Es por esto que
tenemos que enviar informacion precisa para llamar la atencion de los clientes

potenciales.

2. Motivar: El segundo proceso es Motivar a las personas que visitaron la
publicacion en oportunidades de venta, por ello deberas iniciar una conversacion
amena donde tendras que averiguar sus necesidades y utilizar un lenguaje claro

para brindar el mensaje correcto.

3. Inspirar: Como tercer proceso tenemos Inspirar; una vez lista la base de datos,
se debe integrarlos con herramientas de automatizacion y lead nurturing. Estos
programas nos ayudaran a determinar el momento preciso donde debemos

convertir a los prospectos en clientes.
4. Fidelizar: Como ultimo proceso tenemos a Fidelizar; esto ayudara a mantener a

los clientes satisfechos para que estos sigan adquiriendo nuestro producto y

recomendarnos hacia nuevos prospectos.
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7. Estructura

Implementacion de Estrategias del Inbound Problema H Incremento de ventas
marketing

v

Estrategias del Inbound

marketing
. Brir}(,jar un.a. Motivar a los Cerraremos vendiendo Beneficigr a nuestro
informacion calificada futuros clientes a el producto de la cliente
a los clientes consumir el organizacion

producto

I . -

“fidelizar es muestra

“el cliente es el principal factor

“creando una del éxito en una organizacion” “como tener éxito en las de nuestro
imagen” ventas” compromiso”
)|\ A
Atraer Motivar Inspirar Fidelizar

Figura 14. Estructura de la propuesta

Fuente: Elaboracién Propia
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8. Estrategias para implementar la Propuesta

Tabla 20.
Estrategia Creando Una Nueva Imagen
o ) o Recursos y
Objetivo Estrategia Actividad ) Fecha Hora Lugar Responsable Presupuesto
Materiales
*Actualizaciéon de
pagina web de la
empresa.
. * Creacion de pagina
Brindar una Sr. Luis
inf - de Facebook, donde Empieza:
Informacion “Provect Auditorio Llumpo
lificada a | respondamos  las royector o
caliticada a 10s . 9:00 am Principal Chafloque
. sugerencias de los
clientes “Creando una ) *USB 6 de
clientes. ) s/.200.00
nueva Imagen” «Laptop Julio
*Instruiremos al Termina: Centro de Sr. Anibal
ersonal acerca de Computo Carlos
P 2:30 pm P
la importancia de la Martinez

nueva plataforma, y
el beneficio que
generara en la

empresa.
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21. ]
Estrategia El Cliente es el Principal Factor del Exito en una Organizacion
o ) o Recursos y
Objetivo Estrategia Actividad ] Fecha Hora Lugar Responsable Presupuesto
Materiales
*Capacitaremos al
personal para que tenga
un trato ameno con el
cliente tanto personal
. . *Proyector Empieza: .
“El cliente es | como virtual. Y P Canal de | Sr. Luis Llumpo

Motivar a los el principal i i ., -USB 9:00 am ventas Chafloque

) *Brindar  informacion
futuros clientes factor del )
) . acerca de la calidad de | <Laptop 30 de s/.200.00
a consumir el Exito en una
nuestro producto en Julio ) .
producto. Organizacion _ *Carteles Termina: Centro de Sr. Anibal
nuestras tiendas. )
» Computo | Carlos Martinez
2:30 pm

*Realizar  juegos de
ruleta en lugares
publicos para atraer

clientes.
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*Colocar carpas
publicitarias y pintadas
de fachadas con logos de

nuestro producto.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 22.

Estrategia Como Tener Exito en las Ventas

o ) o Recursos y
Objetivo Estrategia Actividad ] Fecha Hora Lugar Responsable Presupuesto
Materiales
. *Proyector Empieza: o .
*Se venderda productos Y P Auditorio | Sr. Luis Llumpo
Cerraremos afueras de la tienda con -USB 8:00 am Principal Chafloque
) “Como tener . o
vendiendo el . ayuda de equipo técnico 07 de
éxito en las ] *Laptop s/.350.00
producto de la de sonido para cerrar las Agosto
L ventas” . .
organizacion ventas con cupones de | <Parlantes Termina: Centro de Sr. Anibal
Computo Carlos Martinez
descuentos. *Microfono 5:00 pm P

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 23.

Estrategia Fidelizar es muestra de Nuestro Compromiso
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Recursos y

Objetivo Estrategia Actividad ] Fecha Hora Lugar Responsable Presupuesto
Materiales
Beneficiar a * Regalar llaveros con el logo .
] Empieza: Sr. Luis LI
nuestro cliente. “Fidelizar es | 0 12 empresa. r. Luis Liumpo
*Proyector 2:00 pm Chaflogue
muestra de * Realizar descuentos para que Y P . d
t ] 14 de Auditorio
nuestro los clientes vuelvan a *USB o s/.250.00
Compromiso” | ¢omprar, Agosto - Principal -
*Laptop Termina: Sr. Anibal Carlos
* Resolver todas las dudas Martinez
6:00 pm

luego de su compra

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 1. Resolucién

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

RESOLUCION DE CARRERA PROFESIONAL N° 011 -2019/UCV-CH-EA

Chiclayo, 01 de Octubre del 2019

VISTO

El registro de investigaciones presentado por la docente de la Escuela Profesional de Administracion de la
Universidad César Vallejo — Campus Chiclayo, el cual solicita se emita la Resoluciéon de Aprobacién de
Proyecto de Investigacion:

Y CONSIDERANDO:

Que el articulo 31° del Reglamento de Investigacién sefiala: SE ENTIENDE POR PROYECTO DE
INVESTIGACION EL PLAN QUE PRESENTA LA ELABORACION SISTEMATICA DE UN PROBLEMA CIENTIFICO
CON UNA ESTRUCTURA TEORICA METODOLOGICA EN LA CUAL SE DEFINE CLARAMENTE LOS
COMPONENTES CIENTIFICOS Y ADMINISTRATIVOS A PARTIR DE LOS CUALES SE PUEDE EVALUAR LA
CALIDAD DE LA INVESTIGACION.

Que en el Capitulo XI de la Directiva N° 001-2019-DPAI-UCV, sefiala: LOS PROYECTOS DE INVESTIGACION
APROBADOS CON RESOLUCION, TENDRAN UNA VIGENCIA DE HASTA 1 ARO PARA QUE PUEDAN SER
DESARROLLADOS.

Que el estudiante. CARLOS MARTINEZ, ANIBAL Y LLUMPO CHAFLOQUE, LUIS DAVID ha sustentado ante la
docente MG. NUNEZ PUSE, SONIA MAGALI, obteniendo nota aprobatoria y ha cumplido con los requisitos
establecidos por la Ley Universitaria N2 30220 y el Reglamento de Investigacion.

Por ello,
El Coordinador de Escuela de Administracién estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas.

RESUELVE:

ARTICULO 1°: Aprobar el Proyecto de Investigacion titulado: ESTRATEGIAS DEL INBOUND MARKETING PARA
INCREMENTAR EL NIVEL DE VENTAS EN LA EMPRESA KAR & MA S.A.C., CHICLAYO, cuya Linea de Investigacién
es: MARKETING a cargo del estudiante CARLOS MARTINEZ, ANIBAL Y LLUMPO CHAFLOQUE, LUIS DAVID del
Programa de Administracién de la Universidad César Vallejo — Campus Chiclayo.

ARTICULO 2°: Designar como docente a la asesora MG. NUREZ PUSE, SONIA MAGALI del proyecto de
investigacién mencionado en el Articulo Primero. i ok

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE.

fb/ucv.peru

‘ @ucv_peru

CAMPUS CH.ICLAYO- Gealitadelte

Carretera Chiclayo Pimentel Km. 3.5
Telf.: (074) 481616 | Anexo: 6514 ucv.edu.pe
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ANEXO N° 02:
INSTRUMENTOS

GUIA DE ENTREVISTA

Objetivo: La presente entrevista se realizara para el desarrollo del presente proyecto de
investigacion, en el cual se debe obtener informacion valiosa que se realizara a la Sra.
Carmen Lam Séanchez, Gerente de la empresa KAR & MA S.A.C.

Instrucciones: Responder a todas y cada una de las preguntas.

e ;Qué estrategias utiliza usted para atraer futuros clientes?

e ;Cada que tiempo implementa estrategias para atraer a futuros clientes?

e ;COmMo convence a sus prospectos para convertirlos en clientes?

e ;Qué procesos utilizan luego de la post-venta?

e Utilizan la fidelizacién en sus clientes?

e ;Qué estrategias utiliza la empresa para incrementar sus ventas?

e ;Cada qué tiempo capacita al personal para estudiar el mercado de ventas?
e ;Cual es la comunicacion utilizada hacia los clientes?

e ;Cuales son los principales puntos de ventas - ubicacion?

e ;Qué valor agregado ofrece para que sus clientes compren su producto?
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Anexo 3. Resultado de Instrumento: Ficha documento

% UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

DIMENSIONES INDICADORES DATO OBTENIDO

* N de Ventas por Teléfono ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO

1500 1300 1500 800 1350 | 1500

VENTAS A DISTANCIA |. ¢ de ventas por

ENERO |FEBRERO |MARZO |ABRIL | MAYO |JUNIO
Correspondencia

850 800 700 800 750 | 1250

* N°de Ventas Internas ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO

VENTAS PERSONAL
8000 8000 9000 | 9500 | 9500 | 10000

* N°de Ventas Externas

54



ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

6550

7000

6500

10000

9500

5460

ADMINISTRACION

ESCUELA

ACADEMICO
PROFESIONAL

DE
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Anexo 4. Instrumentos de las validaciones de la Guia de entrevista

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
(GUIA DE INSTRUMENTO)
1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacidn:

e R N B B L OREADN . P SN e R e LG EE0. GRS
-y = ) X D .
JO A O NN W TPV H Lo 8L o> IR ¥, Y XY= 2T~ SO 90 Rt A0~ b U o SOOI~ X - P &
12 Investlgador (a) (es) C
0s) L?S. 1..\\ "(L /\m.\a.v\.

.)..\.PP“Q.O A 'S \Q.?

2. ASPECTOS A VALIDAR:
Indicadores Criterios Deficiente . Baja Regular | Buena | Muy buena
0-20 | 21-40 | 41-60 61-80 | 81-100

Claridad Estd formulado con ‘
lenguaje apropiado | X
Objetividad Estd expresado en ‘
conductas observables ‘ ‘ X
Actualidad Adecuado al avance de {
la ciencia y tecnologia
Organizacion Existe una organizacion
l6gica
Suficiencia Comprende los ' f
aspectos en cantidad y X
calidad | |
Intencionalidad | Adecuado para valorar ! {
aspectos de a 5 I N
estrategias { ;‘ !
Consistencia Basado en aspectos { j \
tedricos cientificos
Coherencia Existe coherencia entre ‘
los indices, ‘ W
dimensiones e " ' ~
indicadores
Metodologia La estrategia responde ; 1
al  propésito  del R,
diagndstico |
Pertinencia Es Gtil y adecuado para
la investigacion | A
PROMEDIO DE VALORACION 8‘? °8

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

.....................................................................

4. Datos del Experto:
Nombre y apellidos: . m 5" L"Q @ V&. _oNLA6F0F5E3
Grado académico: ......M.(24. Centro de Trabajo V27N, @&"‘ 5[ a‘// 9.

... Fecha: 433"”’“’0‘20’ ? .
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
(GUIA DE INSTRUMENTO)
1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacion:
e RN AN G 2 AN A REVE N LA DHENN S RS S ANSEAAGALSE
G INEN e B NEA TSN e SN N o G ORI E N SO0 DL SRC

1.2 InVestigador (2) (€5): vl lib@ e A N B e LML e oo s
B SRR T R T

2. ASPECTOS A VALIDAR:
Indicadores Criterios Deficiente | Baja Regular | Buena | Muy buena
0-20 21-40 41-60 61-80 | 81-100
Claridad Estd formulado con [
lenguaje apropiado X
Objetividad Estd expresado en
conductas observables : X
Actualidad Adecuado al avance de ; f ,
la ciencia y tecnologia : | X
Organizacion Existe una organizacion
légica |
Suficiencia Comprende los
aspectos en cantidad y § Y
calidad
Intencionalidad Adecuado para valorar , |
aspectos de la : X
estrategias s
Consistencia Basado en aspectos
tedricos cientificos
Coherencia Existe coherencia entre
los indices,
dimensiones e |
indicadores |
Metodologia La estrategia responde ’
al propésito del Y
diagndstico
Pertinencia Es util y adecuado para i
la investigacién X
PROMEDIO DE VALORACION Q0.4

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

4. Datos del Experto: - ’ \ - i
: . & 5
Nombre y apellidos: (\/’mm\f (/0&/;‘“@@5”&“3 DNI,... 4195805

Grado académico: y;- ofedo. " . Centro de Trabajo: KardHa Sac.

ey
Firma: ceeeeeeeeeenes et - 17 Y

6. Jimmy Vasquez Oyarci
Mat. N° 04-3539
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Anexo 5. Instrumentos de las validaciones de la Ficha documental

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
(FICHA DOCUMENTARIA)

1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacidn:

C.ﬁ\\ﬁ\QSLC
SN

1.2 Investigador (a) (es): .......(:.c.\c..\.o.k........

SereeD8\ e LR A ...
SLA..

: \.d.m.g.a.

2. ASPECTOS A VALIDAR:

g BT BTG S S
LHuasteuc.

MRS .

}.\.u.i. >

PO NAG e BB LGNGO EL ..
AR B, e

Indicadores

Criterios

Deficiente |
0-20

Baja

| 21-40

Regular
41-60

Buena
61-80

| Muy buena
81-100

Claridad

Estd formulado con
lenguaje apropiado

Objetividad

Estd expresado en
conductas observables

Actualidad

Adecuado al avance de
la ciencia y tecnologia

Organizacion

Existe una organizacién
légica

Suficiencia

Comprende los
aspectos en cantidad y
calidad

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos de la
estrategias

Consistencia

Basado en aspectos
tedricos cientificos

Coherencia

Existe coherencia entre
los indices,
dimensiones e
indicadores

Metodologia

La estrategia responde
al propésito del
diagndstico

Pertinencia

Es util y adecuado para
la investigacién

PROMEDIO DE VALORACION

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

4. Datos del Experto:

Nombre y apellidos:

Grado académico: .

ﬂeglxx Flees Casteo

WS TIMDDZ . Centro de Trabajo
|3-09 - [9)

q0.3

.. DNI.

aos FECNAS ceeeed oo cemeenmsenmsaneed

4 6
JZ/’ 3‘77
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
(FICHA DOCUMENTARIA)
1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacidn:
S TR YT NI AN CAVIRTN - XT
AR T G S VBRI TS T

\

\
M e ing NS 7F> o 2>~ S

\‘11‘ (o
Mo SRS Aena S M 5.8

&a

1.2 Investigador (a) (es): ':,_, A2
L\ YOD.2

M Siner. Aedn |
Chel \eqvk.s

Ay
A1

2. ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores Criterios Regular | Buena | Muy buena

41-60

Deficiente | Baja
0-20 | 21-40

61-80 | 81-100
Claridad Estd formulado |

lenguaje apropiado

con 5 ‘
‘ x|

Obijetividad Estd expresado en

conductas observables

Actualidad Adecuado al avance de

la ciencia y tecnologia

Organizacion Existe una organizacién

logica { i X
Comprende los {
aspectos en cantidad y
calidad

Suficiencia

Intencionalidad | Adecuado para valorar
aspectos de la

estrategias

Consistencia

Basado en aspectos
tedricos cientificos

Coherencia

Existe coherencia entre

los

indices, {

dimensiones e
indicadores

Metodologia La estrategia responde f
al  propésito  del X

diagndstico

Pertinencia Es (til y adecuado para X

la investigacion |
PROMEDIO DE VALORACION ai.1

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

.oNi 16708553

Nombre y apellidos: #ELLilon...
Grado académico:,,....!.1./},.......‘.‘.......................

‘

7 - .Z ... Fecha: {5.‘4“’1/1/0"20 {Y g




FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

(FICHA DOCUMENTARIA)
DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacidn:
Seadsad A e B N L REV N L DAL c'\'-».::s, RS2 AOESE NSO LS
SNt e S MG NG N S 0R56AR o NAS R A SRS

\ .
NS

1.2 Investigador (a) (es): 7: SN ,Chca.g..\.?.qus

3.

JJ %5\ ks

ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores

Criterios

Deficiente
0-20

Baja
21-40

Regular
41-60

Buena
61-80

Muy buena
81-100

Claridad

Estd formulado con
lenguaje apropiado

Objetividad

Estd expresado en
conductas observables

Actualidad

Adecuado al avance de
la ciencia y tecnologia

Organizacion

Existe una organizacién
légica

Suficiencia

Comprende los
aspectos en cantidad y
calidad

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos de la
estrategias

Consistencia

Basado en aspectos
tedricos cientificos

Coherencia

Existe coherencia entre
los indices,
dimensiones e
indicadores

Metodologia

La estrategia responde
al propésito del
diagnodstico

Pertinencia

Es atil y adecuado para
la investigacion

PROMEDIO DE VALORACION

8.7

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

4. Datos del Experto:  — , -
Nombre y apellidos: t}’”)’“/\/@?&‘j(}yc’rce DNI ..... (7/ J 95— 6955
Grado académico: ..........LAZEIELR............c...... Centro de Trabajo: ... 57 K IS4

Firma e Fecha: .uiveceeceeeccesenenns

0. Jimmy Vasquez Cvatie
Mat. N© 04-3537%



Anexo 6. Matriz de Consistencia

Problemas Objetivos Hipotesis
Variables Dimensiones Indicadores Metodologia
Problema general Objetivo general Hipdtesis general
Variable Independiente:
Determinar como las Inbound Marketing: e Solo se
; estrategias del Inbound * Enfoque:
coomo fes estrateqtas keting i tan | Las estrategias del Inbound marketing ~ |Elésegui y Mufioz (2015) EI | (rabajara con * Atraer Cuantitativo
; marketing incrementan las . , i i
Inbound  marketing as d gl Sal incrementarén el nivel de ventasde la  |Inbound ~ Marketing ~ esta | Indicadores * Motivar
; ; ventas de la empresa Sa i ;
incrementa el nivel de Costerita en el P " empresa KAR & MA S.A.C. 2019. enfocado en Ilamar la atencion | Precisospara | e Inspirar « Tipo:
ostefiita en el periodo . -
ventas? roto p de los clientes, mediante los | Mejorar el e Fidelizar Aplicativa
' recursos de informacion que | €studio
se ofrece.
Objetivos especificos Fuente de Informacién Primaria * Disefio: Pre
Variable Dependiente: Experimental de
- ldentificar el estado de ventas de la empresa Sal Eldsegui y Mufioz (2015). Marketing tipo prueba: Pre
Costefiita para el periodo 2019 Analytics. Espafia: Social Business Ventas: e \Ventas por
eVentas a ) prueba y Post
-Aplicar las estrategias del Inbound marketing en la Sainz, J. (2014). Plan de Marketin en | Navarro (2012). Nos da a distanci teléfono prueba
empresa Sal Costefiita en el periodo 2019 la Practica (17° ed.). Madrid: ESIC. entender que la venta es Istancia « \Ventas por
| li del nivel d | q i Stick il & Schi considerada como una forma correspondencia
-E\{a uar e mcremgnto el nivel de ventas_ uego de Francis, tIC. .ney, Wel . c. IPPEr | 4o acceso al Mercado que es p o Unidad de
aplicar las estrategilas del Inb_ound marketing en la .(2012) C.o'ntabllldad Flnan0|e,ra. Una practicada por la mayor parte anélisis: Empresa
empresa Sal Costefiita en el periodo 2019 introduccion a conceptos, métodos y del . . -EMPp
. e las empresas que tiene ¢ VVentas internas
- Comparar las ventas antes y después de la aplicacion usos  (lera ed). - Buenos AIes, | n saturacion en su * Ventas personal KAR & MA
P y desp P Argentina: Cengage Learning e Ventas externas SALC.

de las estrategias del Inbound marketing en la empresa
Sal Costefiita en el periodo 2019

produccion y cuyo objetivo
es vender lo que producen.

Figura 15. Matriz de consistencia

Fuente: Elaboracién Propia
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ANEXOS DE PROPUESTA - APLICACION DE ESTRATEGIAS

ANEXO N° 7: Estrategia 1 Aplicada
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Estrategia 2 Aplicada
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Estrategia 3 Aplicada

Estrategia 4 Aplicada
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